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RESUMEN 
 
En este trabajo se busca la viabilidad del negocio de La Bolsa de Juguetes, como 
plataforma online que permite realizar movimientos entre los juguetes, muebles y 
accesorios de niños y niñas entre 0 y 10 años.  
Para validar el siguiente trabajo “La Bolsa de Juguetes”, se realizó una investigación de 
mercados, mediante diferentes fuentes como por ejemplo las familias limeñas con hijos. 
En dicha investigación se pudo comprobar que el consumidor peruano se encuentra más 
propenso a efectuar compras por internet. La tendencia de compras en línea, en el Perú 
ha sido más lenta; sin embargo, cada vez son más los peruanos que efectúan compras 
online, teniendo como beneficio que estos no tienen una preferencia por marcas online, 
por lo que son propensos a experimentar con nuevas marcas.  
Con entrevistas realizadas a potenciales clientes hemos detectado que al ser padres 
primerizos prefieren compra todo nuevo y de marcas conocidas, pero cuando llega el 
segundo hijo saben que comprar juguetes, muebles o accesorios es un gasto grande y, 
muchas veces, innecesario. Los perfiles de nuestros consumidores son padres, madres o 
apoderados de niños o niñas de 0 a 10 años.  
Para finalizar, con los análisis financieros del desarrollo de La Bolsa de Juguetes se 
considera que el proyecto es viable a partir del segundo año.  
 
 
 
 
 
 
Palabras clave: La Bolsa de Juguetes; Alquiler; Compra; Venta; Donación; Online; 
Plataforma web.
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The Toy Bag 
ABSTRACT 
 
In this work the viability of the Toy Bag business is sought, as an online platform that 
allows movements between the toys, furniture and accessories of children between 0 and 
10 years. 
To validate the following work “The Toy Bag”, a market investigation was carried out, 
through different sources such as Lima families with children. In this investigation it was 
found that the Peruvian consumer is more prone to make purchases online. The trend of 
online shopping in Peru has been slower; However, more and more Peruvians make 
online purchases, with the benefit that they do not have a preference for online brands, so 
they are likely to experiment with new brands. 
With interviews with potential clients, we have detected that since they are first-time 
parents, they prefer to buy everything new and well-known brands, but when the second 
child arrives they know that buying toys, furniture or accessories is a large and, often, 
unnecessary expense. The profiles of our consumers are fathers, mothers or guardians of 
children from 0 to 10 years. 
Finally, with the financial analysis of the development of the Toy Exchange, the project 
is considered viable from the second year. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: The Toy Bag; Rent; Purchase; Sale; Donation; Online; Web platform.   
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1. CAPÍTULO 1: FUNDAMENTOS INICIALES 
1.1. Equipo de trabajo 
1.1.1. Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante.  
- Bayona Palma, Alejandra 
Encargada del análisis del entorno interno y externo. Apoyo en la elaboración 
del tamaño de mercado. Además de analizar las tendencias que se aplican para 
nuestro trabajo y también a nivel global. Aportar con ideas según lo trabajado 
para la elaboración del FODA Cruzado. Se realizaron entrevistas a personas 
resultantes de nuestro tamaño de mercado para la validación del modelo de 
negocio. 
- Chopitea Revoredo, Renato 
Encargado de realizar el estudio de mercado con la finalidad de validar la 
hipótesis planteada. Además, se planteó la hipótesis a validar del modelo 
de negocio. También, se desarrolló la misión y visión, validándolos con 
la opinión del resto de grupo. Por último, se definieron los objetivos y 
metas en un corto y largo plazo para el proyecto. 
- Dios Navas, Jimena  
Elaboración del estudio de las fuerzas de mercado y macroeconómicas con el 
fin de llegar a un análisis de las variables internas y externas para el desarrollo 
del análisis FODA con sus respectivas estrategias. Además de ello, explicar 
las tendencias que afectan tanto de manera negativa como positiva a la idea 
de negocio propuesta. Por último, al igual que los demás integrantes, la 
realización del diseño de los experimentos con sus interpretaciones para la 
validación del negocio.  
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- Terzi Urteaga, Andrea 
Encargada de aterrizar la idea de negocio, es decir, que sea fácil de explicar. 
También, de hacer parte del plan estratégico, lo cual incluye establecer la 
estrategia más conveniente para nuestra idea de negocio. Por último, 
establecer los pasos indispensables en el cronograma para un desarrollo 
ordenado y organizado. 
- Valladares Granda, Sebastián 
Encargado de realizar la investigación de mercado, con el fin de analizar la 
competencia directa indirecta y potencial de nuestro proyecto y resaltar 
nuestra propuesta de valor frente a estos. Por último, realizar los indicadores 
y presupuesto para el proyecto, con el fin de tener una medición optima de 
los procesos internos de la empresa.  
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1.2. Proceso de ideación 
1.2.1. Imagen de CANVAS del proyecto. 
 
Ilustración 1: CANVAS 
Fuente: Elaboración propia
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1.2.1.1. CANVAS dividido para mayor visibilidad  
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Ilustración 2: CANVAS DIVIDIDO 
Fuente: Elaboración propia
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1.2.2. Breve explicación del modelo de negocio. 
El modelo de negocio es ser un medio facilitador para las personas que desean 
adquirir productos de calidad para bebes o niños por un tiempo determinado 
adecuado a su necesidad. Así como también, para las personas que ya no 
desean tenerlo por temas de espacio y no uso de los productos. Tendremos 
dos tipos de clientes, los cuales serán un papel importante en nuestro negocio, 
el cliente GANADOR, quien nos brindara los productos ya sea por medio de 
donación, alquiler o venta; y el cliente AHORRADOR que será quien 
alquilara o comprara los productos a un menor precio. Nosotros seremos el 
nexo entre ambos para poder resolverles sus problemas respecto a lo 
mencionado y para brindarles una opción única en el mercado. 
1.2.3. Investigación de mercado: Análisis de la competencia directa, 
indirecta y potencial. Análisis de proyectos similares locales e 
internacionales. 
La competencia directa para nuestra empresa, “Bolsa de Juguetes”, se 
encuentra conformada por las páginas o sitios web que ofrecen los productos 
de nuestro portafolio. A través, de la investigación encontramos, que nuestra 
empresa, tiene cuatro competidores, tales como Olx, Mercado Libre, Market 
Place de Facebook y Locanto. De estos cuatro competidores el que se asemeja 
con las características de nuestra empresa, es Mercado libre, puesto que 
dentro de las ofertas que suben sus clientes, existe la opción de alquiler de 
juegos inflables y recreativos para niños, sin embargo, el tiempo máximo del 
alquiler del producto es de un día. 
Por otro lado, la competencia indirecta, serían las páginas web como Alibaba 
y Wish, que, al tener los precios más bajos a nivel mundial, algunos padres 
 20 
optarían por la compra directa de estos productos, sin embargo, el factor en 
contra de este competidor es la larga demora en la llegada y entrega del 
producto al cliente final.  
Por último, referente a proyectos similares, encontramos, la referencia de Pick 
a Toy. Pick a Toy es una tienda online de alquiler de juguetes didácticos para 
niños de 6 meses a 3 años, de origen argentino, que se maneja a través de 
suscripción de membresías a packs, según el número de juguetes a alquilar 
por un mes.  
A continuación, presentaremos la matriz de competidores de La Bolsa de 
Juguetes.  
Matriz de Competidores 
 
Tabla 1: Matriz de Competidores 
Fuente: Elaboración propia 
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1.2.4. Determinación del tamaño de mercado. 
• Total de Personas que Viven en Lima = 11,351.2 
 
Ilustración 3: Población Peruana por sexo según departamentos (2018) 
Fuente: CPI 2018
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• Zonas de lima 
 
 
Tabla 2: Público por zonas de Lima 
Fuente: Elaboración propia
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Ilustración 4: Personas según zonas geográficas y nivel socioeconómico (2018) 
Fuente: CPI 2018 
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• Distritos de Lima 
 
 
Tabla 3: Población por distrito y zona escogido 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 5: Población y Hogares según distritos de Lima Metropolitana 
Fuente: CPI 2018
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• NSE 
 
 
Tabla 4: Número de hogares por distritos de NSE AB 
Fuente: Elaboración propia
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Ilustración 6: Hogares y Población por sexo y grupos de edad según NSE 
               Fuente: CPI 2018 
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• Hogares 
 
 
Tabla 5: Número de Hogares por distrito 
Fuente: Elaboración propia 
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• Hogares con niños 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 6: Número de Hogares por distrito con niños de 0 a 12 años 
       Fuente: Elaboración Propia 
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• Fuentes primarias 
 
o Frecuencia de compra de objetos usados = 40% 
o Período de tiempo = 2 veces al mes (200%) 
o Cálculo = 11351200 x 25% x 68,84% x 31,34% x 67,55% x 
4,65% x 40% x 200% = 15 384.73 personas  
Redondeo: 15 384 personas 
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2. VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO  
2.1. Descripción de la propuesta de valor  
2.1.1. Descripción del segmento de cliente o usuario al que va dirigido.  
La bolsa de jueguetes va dirigido a 2 tipos de clientes: el “ahorrador” y el 
“ganador”; en el caso del ahorrador, este se divide en ahorrador tipo A, que 
son los padres y/o apoderados en busca de alquilar jueguetes en tendencia, 
muebles y/o accesorios de calidad por un periodo especifico de tiempo. El 
ahorrador tipo B son los padres y/o apoderados que deseen adquirir 
juguetes, muebles y accesorios (como compra).  
Por otro lado, el “ganador” es el padre y/o apoderado que ya no les den uso 
a los juguetes, muebles y/o accesorios, de precios elevados, de sus 
pequeños en casa y deseen donar, dar en alquiler o venderlo.  
2.1.2. Descripción del problema que asumimos tiene el cliente o usuario.  
El problema principal que tienen nuestros clientes es que no saben qué 
hacer con los productos que usan por un tiempo sus hijos. Les ocupa gran 
espacio en sus casas, están en buen estado como para votarlo, venderlo 
implica tiempo de ofrecerlo por lo que la mayoría lo dona. A su vez, el 
otro perfil quienes están interesados en adquirir los productos usados 
tienen el problema económico que no tienen las posibilidades de adquirir 
un producto por tener un precio muy elevado, lo cual incurren en adquirir 
productos de baja calidad que duran menos de lo que necesitan.  
2.1.3. Breve descripción de la solución propuesta.  
La solución que brindamos al cliente y usuario es poder obtener un 
producto con beneficios para ambas partes. Al alquilar un juguete por 
medio de La bolsa de jueguetes se estará brindando al usuario, niño o niña 
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de 0 a 12 años, el juguete que anhelan o el accesorio/mueble que se necesite 
sin que el padre o apoderado, el cliente, tenga que gastar una suma de 
dinero arriesgándose al hecho de que su pequeño no usará por más de unos 
meses.  
Para poder ser cliente de La bolsa de juguetes solo es necesaria una 
suscripción que se divide entre el “ganador” y el “ahorrador”, pudiendo 
donar, dar en alquiler o vender; o, por el otro lado, alquilar o comprar. 
Dentro de las categorías en la página están a elección entre juguetes, 
muebles o accesorios con diferencias por edades.  
• De 0 a 1 año. 
• De 2 a 4 años. 
• De 5 a 7 años. 
• De 8 a 10 años. 
• De 10 a 12 años. 
2.1.4. Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC).  
En estas entrevistas buscamos validar la idea de negocio con personas que se encuentren 
dentro de nuestro público objetivo. De este modo, saber si realmente se les hace 
interesante la plataforma que les estamos ofreciendo, y cuan frecuente seria su uso de la 
misma. Los puntos que harían valido nuestro negocio, son los siguientes: 
• Se encuentren dentro de nuestro perfil de mercado como público objetivo  
• Sean personas con objetos usados de niños y estos estén ocupando espacio 
dentro de casa  
• Personas que hayan comprado objetos usados, o no tengan problema en 
hacer compras de esos tipos de productos 
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• Se encuentren necesitados de encontrar productos para niños y/o bebes a 
menor precios, o deseen deshacerse de éstos 
Por otro lado, queremos a su vez recaudar comentarios de mejora, con la finalidad de 
tomarlos en cuenta, y la plataforma salga lo más adecuada para nuestro mercado 
objetivo.  
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2.2. Diseño y desarrollo de experimentos para validar interés e intención 
de uso  
2.2.1. Diseño de los experimentos 
 
Entrevista validación de solución: 01 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Carmen Pacheco 
Actividad: Trabajadora independiente 
Nombre y apellido entrevistadores: Alejandra Bayona 
Registro y resumen: 
La entrevista se realizó a la Sra. Carmen quién 
es dueña de un negocio mayorista. Pudimos 
notar que tiene 2 hijos, por lo cual se decidió 
entrevistarla. Nos comentó que es mamá hace 5 
años, le preguntamos acerca de sus niños, nos comentó que tiene 3, dos que 
la acompañan siempre al trabajo y el menor que se queda en casa por ser 
menor a un año. Le comentamos acerca de los gastos en el que los padres 
incurren y nos dijo que eso era cierto, más que todo cuando recién van a ser 
madres por primera vez la emoción es tan grande que quieres darle todo a 
pesar que muchas veces cueste. Le hicimos la pregunta si es que alguna vez 
le ha comprado cosas de segunda a sus hijos y nos comentó que hay cosas que 
se pasan entre familia cuando ya no las usan como por ejemplo la silla de 
comer, entonces ahí ahorran aunque sea algo. Se le comentó sobre la idea de 
una página web en la cual pueda encontrar juguetes, accesorios y muebles 
para niños que se encuentren en alquiler. Afirmó que la idea sería buena ya 
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que no hay alguien que te alquile cosas para niños. Es de esta manera que 
llegamos a validar nuestra idea de negocios. 
Link de entrevista:  https://soundcloud.com/alejandra-bayona-1/entrevista
 36 
Entrevista validación de solución: 02 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Laura Beraún 
Actividad: Trabajadora 
Nombre y apellido entrevistadores: Alejandra Bayona 
Registro y resumen: 
La entrevista se realizo a la Sra. Laura quién 
es trabajadora en una empresa del sector 
tecnológico. Es mamá hace 13 años y su 
último niño tiene 4 años. Le comentamos 
acerca del gasto que sabemos en el que incurren los padres con sus niños en 
lo que son juguetes, muebles, etc. Nos comentó que ella con su primera bebé 
le compró de todo, pero ya no era lo mismo con la segunda ni tercera. Era 
diferente porque los tiempos cambian. Nos comentó que ella ya sabe que 
cosas comprarles a sus niños porque hay veces que piden muchas cosas para 
que al final les duré muy poco y siente que se gastó mucho en algo que tal 
vez era innecesario. Es por ello que a veces prefiere buscar cosas de segunda. 
Con esa información le preguntamos que le parecía la idea de que exista una 
página que le ofrezca alquiler y/o venta de juguetes, accesorios y muebles 
para niños. Nos comentó que sería una idea espectacular porque hay muchas 
personas que por más que tengan una buena posición buscan cuidar su bolsillo 
porque uno ya no sabe cuándo puede venir una mala época. Con esto último, 
pudimos llegar a validar la idea de negocio.  
Link de entrevista:  https://soundcloud.com/alejandra-bayona-1/entrevista-
lau
 37 
Entrevista validación de solución: 03 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Fiorela Villalta Moldauer 
Actividad: Trabajadora 
Nombre y apellido entrevistadores: Renato Chopitea Revoredo 
Registro y resumen: 
Fiorella, de 30 años, tiene a 2 pequeños en casa; una niña de 7 años de edad 
y un bebé de 9 meses. A la entrevistada le sorprendió la idea de negocio, 
puesto que con dos bebes posee objetos que no le son útiles guardarlos, puesto 
que le quitan espacio. Por ello, lo ve atractivo tener una plataforma en donde 
pueda venderlos y/o alquilarlos a otras personas que lo necesiten. Además, le 
parece muy buena la idea que la plataforma también sirva para realizar 
donaciones, sin embargo, menciona que le gustaría ver alguna evidencia, 
como fotos y/o videos de las entregas en los albergues.  
Por un lado, menciona que, en la posición de compradora o interesada en 
alquilar, ve la plataforma con muy poca información de los productos. Se 
debería colocar un rango del estado en el que se encuentra el producto, fecha 
en la que fue comprada, con ello establecer un precio considerando esas dos 
variables anteriores.  
Asimismo, opina que el trabajo en redes sociales muy importante y recaudar 
comentarios de los usuarios por ese medio será muy útil para los interesados; 
puesto que, será prácticamente uno de los pocos medios de difusión del 
negocio.  
Link de entrevista: https://soundcloud.com/renato-chopitea/ 
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Entrevista validación de solución: 04 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Leslie Noronha Val 
Actividad: Trabajadora 
Nombre y apellido entrevistadores: Renato Chopitea Revoredo 
Registro y resumen: 
La señorita Leslie tiene 27 años de edad y comentó tener un pequeño de 6 
años. A ella le pareció sumamente útil la plataforma, sin duda sería una 
usuaria, ya que tiene cantidad de objetos que él bebe ya no utiliza, y a pesar 
que ya las ofreció como regalo aún le quedan una cantidad considerable de 
juguetes y accesorios. Por ello, lo ve interesante conectarse con otras personas 
que realmente necesiten esos productos. 
Lo que no le quedaba muy claro, era el tema del precio. Es decir, su consulta 
era si ella establecía un precio por el producto, o nosotros como empresa. 
Puesto que, con el fin de estandarizar los precios se podría agrupar juguetes 
con características similares, y nosotros plantearle un porcentaje de ganancia.  
Asimismo, ella también opina que nuestro punto fuerte debe ser las redes 
sociales, ya que será nuestro principal medio para divulgar nuestro negocio, 
y, además, nuestros productos. De esta manera, también servirá para recaudar 
opiniones y comentarios de los usuarios que ya usaron la plataforma. 
Inicialmente, se puede comenzar con un video o una foto que detalle el 
proceso y cómo funciona la plataforma, y que eso sea publicado en las redes 
sociales, con la finalidad de llamar la atención de las personas.  
Link de entrevista: https://soundcloud.com/renato-chopitea/2  
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Entrevista validación de solución: 05 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Pierina Constantini Puppi 
Actividad: Trabajadora 
Nombre y apellido entrevistadores: Renato Chopitea Revoredo 
Registro y resumen: 
Pierina tiene a 3 niños; uno de 10, una niña de 6 años y otro niño de 2. Para 
esta entrevistada le fue útil guardar los juguetes y accesorios de sus bebes, 
puesto que los tuvo prácticamente seguido. Sin embargo, aún así se vio 
obligada de regalar o vender otros, sobre todo los muebles, como la cuna, 
velador, cambiador, etc.  
En su opinión no ve muy atractivo el negocio del alquiler, puesto que piensa 
que debe ser únicamente para los interesados en comprar y donar juguetes, 
accesorios y muebles para bebes. A pesar de ello, piensa que la plataforma es 
sumamente útil puesto que se podría postear los productos que ya no 
necesitas, y que los interesados se contacten con ella. De esa manera, se 
ahorra el tiempo de buscar a quien se le podría vender o regalarle entre sus 
conocidos.  
Por último, recomienda que se vea la manera en gestionar adecuadamente la 
calidad del bien, antes que se le entregue al interesado. Puesto que, debemos 
plantearnos en únicamente aceptar productos en buen estado, y de ese modo, 
hacernos conocidos como un negocio con precios bajos en productos usados, 
pero de buena calidad.  
Link de entrevista: https://soundcloud.com/renato-chopitea/3 
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Entrevista validación de solución: 06 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Dora Gonzales  
Actividad: Trabajadora  
Nombre y apellido entrevistadores: Jimena Dios Navas  
Registro y resumen: 
La entrevistada nos indicó ser mamá de dos 
menores; sin embargo, por quien se decidió 
entrevistar es por la pequeña Ema de 3 años 
de edad. La señora Dora Gonzales nos 
comenta que Ema ha usado algunos juguetes 
en buenos condiciones que, desde los 6 meses de edad de la pequeña, se han 
ido desechando o donando, puesto que le van comprando nuevos juguetes de 
acuerdo a su edad.  
Dora comentó que muchas veces no saben qué hacer con los jueguetes que se 
van quedando de Emma y que a veces simplemente los botan. Así como ls 
jueguetes nuevos a regalarle, a Emma le pueden gustar muchos juguetes y de 
precios altos qur, muchas veces, no sabe si comprarlos por el mínimo uso que 
sabe que su pequeña le dará.  
Se le comentó la idea de La bolsa de jueguetes y consideró la idea del alquiler 
muy buena y que hubiera preferido saber de ello mucho antes.  
Link de SoundCloud: https://soundcloud.com/jimena-dios/entrevista-dora
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Entrevista validación de solución: 07 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Alejandra Rodriguez  
Actividad: Trabajadora independiente 
Nombre y apellido entrevistadores: Jimena Dios Navas  
Registro y resumen: 
Se entrevistó a la señorita Alejandra 
Rodríguez de 26 años, quien nos contó 
que tiene una pequeña de 2 años. Ella, 
hasta ahora, le ha comprado sin 
problemas a su pequeña los juguetes que 
ha deseado, pero admitió tener algunos muebles (cuna y moisés) y un carseat 
que lo usaban hasta el año y medio aproximadamente.  
Alejandra, al escuchar el tipo de clientes que podía elegir ser, pensó más en 
dar en alquiler la cuna y, probablemente, vender el carseat. Sin embargo, no 
le quedaba claro cómo sería el tema del alquiler. También mencionó que 
podría comprar algún juguete en tendencia solo por saber que duraría poco en 
las manos de su pequeña, pero tendríamos que asegurarle que el juguete esté 
en perfecto estado y correctamente limpio y seguro.   
Finalmente, nos aconsejó empezar con una cuenta bancaria para el depósito 
del dinero, ya que, con una pasarela de pagos, los potenciales clientes podrían 
temer a ser estafados.  
Link en SoundCloud: https://soundcloud.com/jimena-dios/entrevista-
alejandra 
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Entrevista validación de solución: 08 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Denisse Perales 
Actividad: Ama de casa 
Nombre y apellido entrevistadores: Andrea Terzi 
Registro y resumen: 
La entrevista se realizó a la Sra. Denisse Perales 
quién vive en Miraflores, tiene 40 años y es ama de 
casa. Pudimos notar que tiene 2 hijas de 10 y 4 años, 
por lo cual se decidió entrevistarla. Le preguntamos 
qué productos le gustaría encontrar en nuestro modelo de negocio y nos 
comentó algunas de sus experiencias como: ella adquirió una cama cuna con 
dos niveles que uso hasta los 2 años la cuna y la opción de cama hasta los 6, 
ella regalo este producto a su hermana que le podía dar uso. Otro producto 
que le gustaría encontrar es el asiento de bebe para el carro ya que es bastante 
necesario, lo uso hasta los 3 años, lo guardo un tiempo guardado y se lo dono 
a un conocido. El rango de precio aproximado que le costó la silla de bebe 
para el auto fue aprox 600 soles, lo cual lo vendería a 200 soles. Ella considera 
que la mejor opción es donar los productos, pero si le ofrecen la alternativa 
de venderla sería muy beneficioso para ella. Por otro lado, si estaría dispuesta 
a utilizar productos usados siempre y cuando estén en buen estado. Ella 
vendió una cama por Facebook, pero le costó venderla porque todos los 
interesados preguntaban cómo consulta y tenía que estar respondiendo a 
desconocidos cuando no es segura su compra. Afirmó que la idea sería muy 
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beneficiosa. Es de esta manera que llegamos a validar nuestra idea de 
negocios. 
Link de entrevista:  https://youtu.be/gbN4-vFlRm0 
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Entrevista validación de solución: 09 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Carla Carreras 
Actividad: Ama de casa 
Nombre y apellido entrevistadores: Andrea Terzi 
Registro y resumen: 
La entrevista se realizó a la Sra. Carla 
Carrera quien tiene 49 años, tiene una hija 
de 9 años, es ama de casa y vive en 
Magdalena. Ella considera que muchas 
personas no tienen donde guardar los 
productos que ya no usan los niños, así como también no puede adquirir todo 
lo que quisiera ya que algunos tienen precios elevados. Lo que ella hace con 
los juguetes es donarlo, por ejemplo, la cuna la vendió para comprar una 
cama; el coche lo dio a un familiar, todo lo demás lo donaba y ella adquirió 
todo nuevo. El rango de precios estimado que ella pondría para alquilar es la 
mitad del precio o un poco menos por un producto usado. Los productos que 
ella quisiera encontrar son patines, scooter, etc. Ella afirma que si podría 
vender los productos lo haría, pero cuando su hija ya no utiliza un juguete 
siempre lo dona. A su vez, tiene disposición de alquilar productos usados ya 
que es muy factible adquirir un producto por un tiempo determinado de uso. 
Su recomendación es que los productos que ofrezcan se vean y estén en buen 
estado tanto cuando lo ofrecen como cuando lo entregaran. Nos comenta que 
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hay muchas cosas que los chicos usan que ya no sabe que hacer con ellos 
porque los dejan de usar. Con ello, pudimos llegar a validar la idea de negocio.  
Link de entrevista:  https://youtu.be/-8iswYXs40s 
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Entrevista validación de solución: 10 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Nevia de la Cruz 
Actividad: Auxiliar de educación 
Nombre y apellido entrevistadores: Sebastian Valladares 
Registro y resumen: 
La entrevista se realizó a la Srta. Nevia , quién trabaja como auxiliar de 
educación. La señorita nos comentó que tiene una hija de 3 años y que la tuvo, 
cuando ella tenía 18 años. Le comentamos acerca de los altos gastos que 
incurren como padres de familia, lo cual nos comentó que era cierto. Que 
sobre todo para una madre joven y soltera algunos gastos se podrían salir de 
las manos. Le formulamos la pregunta, si es que alguna vez le ha comprado 
cosas de segunda a su hija, a lo que respondió, que, en la mayoría de casos de 
su familia, la ropa, y ciertos muebles, eran heredadas de un hermano o primo 
mayor. Se llegó a plantear con la Srta. sobre la posibilidad una página web 
donde pudiera encontrar estos productos, a un buen precio y puede existir una 
posibilidad de alquilar ciertos productos. La respuesta por su parte, fue 
positiva, ya que, beneficiaria a personas que no cuentan con tanto dinero, a 
tener un buen producto a un bajo precio. 
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Entrevista validación de solución: 11 
Tipo de entrevistado: Cliente 
Nombre y apellido entrevistado: Aarom Granda 
Actividad: Cocinero   
Nombre y apellido entrevistadores: Sebastian Valladares 
Registro y resumen: 
La entrevista se realizó a la Sr. Aarom, quién se desempeña como cocinero 
de un restaurante. La joven nos comentó que tiene una hija de apenas 6 meses 
y que la responsabilidad y los gastos que vienen con la felicidad son un poco 
grandes. Se llegó a formular la pregunta, sobre el modo de adquisión actual y 
a futuro de los diferentes productos para niños que desea obtener, a lo que nos 
respondió, que lo más probable era de la forma, como su familia frecuentaba 
a conseguir las cosas, tanto como de segunda mano (herencia) y comprando 
algunas otras. Para finalizar la entrevista, se le realizó una última pregunta, 
referente sobre la posibilidad de existir una página web donde pudiera 
encontrar estos productos, y de buena calidad, y que, además, se puede 
alquilar con una periodicidad de hasta un año, a lo que el joven nos respondió, 
de manera positiva, confirmando de esa forma nuestro modelo de negocio. 
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2.2.2. Interpretación de los resultados: Análisis de métricas.  
Puntos a favor 
o Los entrevistados admiten gastar en juguetes que sus pequeños 
solo usan por unos meses. 
o Algunos de ellos han obtenido juguetes, muebles y accesorios 
usados; ya sea traspaso por familia o comprando en tiendas online 
de segunda mano.  
o Si no deseaban darle algo usado a sus pequeños, comentaban 
poder dar en alquiler o vender sus pertenecías.  
o La idea les suena innovadora. 
o Los entrevistados afirman que no saben qué hacer con los 
productos que ya no usan sus hijos. 
o Los entrevistados consideran que el proceso de vender toma 
tiempo. 
Puntos en contra  
o Algunos entrevistados prefieren seguir comprándoles juguetes, 
muebles o accesorios a sus hijos por cuestiones de seguridad.  
o Muchos prefieren darle los productos que ya no usan a alguien 
conocido. 
o Con los primerizos compran todo nuevo.  
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3. CONCIERGE 
3.1. Plan de ejecución del concierge  
3.1.1. Diseño de los experimentos, incluyendo las métricas a utilizar.  
La Bolsa de Juguetes cuenta con una página web en donde se muestra y 
explica el tipo de cliente que se elija ser: Ganador o Ahorrador, teniendo cada 
uno sus ventajas, beneficios y opciones. A través de la página se realizó el 
concierge y se elaboraron publicaciones en redes sociales, iniciando con 
Facebook. La mayor parte de las interacciones se dieron mediante Facebook, 
pues para los clientes potenciales es un medio más sencillo.  
• Vista de la página web de La Bolsa de Juguetes. 
 
Ilustración 7: Vista de la Página Web 
Fuente: Página web de La Bolsa de Juguete 
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Dentro de dicha página el cliente podrá escoger si ser ahorrador o ganador. 
En el caso del ahorrador, este tiene la opción de alquilar o comprar. Ambos 
cuentan con los tipos de productos como muebles, accesorios y juguetes para 
las edades de 0 a 10años, las cuales podrán ser elegidas seleccionando las 
casillas de filtros.  
 
Ilustración 8: Vista de productos en la Página Web 
Fuente: Página web de La Bolsa de Juguetes
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• Vista desde el Facebook de La Bolsa de Juguetes (desde una 
computadora).  
 
Ilustración 9: Vista desde una computadora de la Página de Facebook "La Bolsa de Juguetes" 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes 
 52 
• Vista desde el Facebook de La Bolsa de Juguetes (desde la aplicación 
de Facebook para celulares).  
 
Ilustración 10: Vista desde la app de Facebook de la Página de "La Bolsa de Juguetes 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes 
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• Publicaciones en el Facebook de La Bolsa de Juguetes  
La página web de La Bolsa de Juguetes está anexada a algunas 
publicaciones en Facebook, de esa manera los potenciales clientes también 
visitan la página.  
 
Ilustración 11: Publicación en Facebook enlazada a la Página Web 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes 
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Ilustración 12: Publicación en Facebook de video explicativo sobre el modelo de negocio 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes  
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• Notificaciones del Facebook de La Bolsa de Juguetes 
De acuerdo a las publicaciones realizadas en la página de Facebook de “La 
Bolsa de Juguetes”, las notificaciones de han recibido desde la primera 
publicación que tuvimos para el lanzamiento del Proyecto. Como se puede 
ver a continuación, la afluencia de público cada vez es mayor, con lo cual 
nos hace notar que nuestros clientes prospectos sí se encuentran 
interesados en saber más acerca de nuestro servicio.  
 
Ilustración 13: Notificaciones sobre las publicaciones realizadas en el Facebook de La Bolsa de 
Juguetes 
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Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes  
• Intención de compra 
• Venta realizada: Alquiler del primer mes por la cuna 
Se realizó una publicación sobre una cuna con la que contábamos,  
llegando a tener llegada a muchos de nuestros clientes prospecto y 
contando con 8 interacciones, dentro de las cuales 1 de ellas llegó a 
concretarse como alquiler. 
   
Ilustración 14: Publicación de cuna en alquiler 
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Fuente:  Facebook de La Bolsa de Juguetes
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3.1.2. Interpretación de los resultados. Análisis de métricas. 
• Estadísticas generales de Facebook 
 
Ilustración 15: Estadísticas Generales de Facebook 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes
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• Intención de compra: Clientes potenciales “Ganadores” 
 
Ilustración 16: Primera intención de compra de clientes potenciales “Ganadores” 
Fuente: Correo de La Bolsa de Juguetes  
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Ilustración 17: Segunda intención de compra de clientes potenciales “Ganadores” 
Fuente: Correo de La Bolsa de Juguetes  
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Ilustración 18: Correos de intención de compra de clientes potenciales "Ganadores" 
Fuente: Correo de La Bolsa de Juguetes
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Ilustración 19: Conversación de primera intención de compra de un cliente Ganador 
Fuente: Facebook messenger de La Bolsa de Juguetes 
 
Ilustración 20: Conversación de la segunda intención de compra de un cliente Ganador 
Fuente: Facebook messenger de La Bolsa de Juguetes  
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Ilustración 21: Conversación de la tercera intención de compra de un cliente Ganador 
Fuente: Facebook messenger de La Bolsa de Juguetes
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• Intención de compra: Clientes potenciales “Ahorradores” 
 
Ilustración 22: Intenciones de compra de clientes potenciales “Ahorradores” 
Fuente: Correo de La Bolsa de Juguetes  
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• Venta – Alquiler realizado de la cuna 
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Ilustración 24: Conversación de proceso para alquiler 
Fuente: Facebook Messenger 
  
 
Ilustración 23: Voucher de depósito de confirmación 
Fuente: Scotiabank Perú 
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• Interpretación 
Se realizó el concierge con el objetivo de poder comprobar la viabilidad 
de nuestra idea con la venta del prototipo (Página web de La Bolsa de 
Juguetes y Página de Facebook).  
El contacto que se dio con los diferentes tipos de clientes fue por medio de 
la página web y nuestra red social antes mencionada, mediante las cuales 
podían llegar a comunicarse con nosotros dejando sus datos personales 
para poder contactarnos en un corto plazo con ellos o mediante mensajes 
de Facebook. 
Por otro lado, La página de Facebook de La Bolsa de Juguetes fue creada 
después de la página web y aun así ha tenido una buena acogida con más 
de 200 likes en un corto tiempo, esperamos que con la inversión en 
publicidad que haremos podamos tener un mayor alcance y mayores 
interacciones. 
Por otro lado, se llegó a concretar un alquiler, lo que nos genero un ingreso 
de S/186 que refiere a los dos primeros meses de alquiler de la cuna. 
Además de ello también contamos con más de 40 intenciones por medio 
de nuestra página web y Facebook lo cual nos ayudó a validar nuestra idea 
de negocio debido a que vemos que el público meta que tenemos, sí se 
encuentra interesado en dar uso a nuestras plataformas.  
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3.1.3. Aprendizajes del concierge  
§ Consideramos que las redes sociales serán de gran ayuda para poder 
llegar a nuestros clientes, debemos dar un mensaje más claro de nuestro 
modelo de negocio y transmitir confianza, planteamos realizar un 
video para dar claridad a nuestros potenciales clientes.  
§ Hemos conseguido las intenciones de compra; Sin embargo, no 
llegamos a concretar la venta por la falta de publicaciones en las redes 
sociales, videos demostrativos que ayuden a comprender nuestra idea 
de negocio, demostrar lo que podemos llegar a hacer, lo que daría 
confianza al cliente para unas futuras operaciones. 
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4. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO  
4.1. Plan Estratégico  
4.1.1. Cadena de valor del sector.  
 
Ilustración 25: Cadena de Valor del Sector 
Fuente: Elaboración propia
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4.1.2. Entorno del modelo de negocio.  
4.1.2.1. Fuerzas de la industria: proveedores, inversores, 
competidores, nuevos jugadores y productos y servicios 
sustitutos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
           Fuente: Elaboración propia    
 
1.-Rivalidad de los competidores: Los competidores directos e indirectos 
son las páginas web que ofrecen productos de segunda mano, tales como 
Olx, Mercado Libre, Locanto, etc. La Principal ventaja que estos tiene 
sobre nuestra empresa, es el reconocimiento de marca ya ganado por el 
tiempo. 
2.-Nuevos Competidores: Los nuevos jugadores son los nuevos 
empresarios, que salen al mercado, que precisamente no tenga como 
RIVALIDAD DE 
COMPETIDORES
Olx, Mercado 
Libre, Locanto
NUEVOS 
COMPETIDORES
CLIENTES
Padres y/o 
apoderados en 
busca de 
alquilar o 
comprar 
productos para 
niños 
SUSTITUTOS
Alibaba, Wish 
PROVEEDORES
Personas que 
ya no den uso a 
productos para 
niños.
Ilustración 26: Fuerzas de la Industria 
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propuesta de valor el alquilar, pero si vender productos similares a bajos 
precios.  
3.-Productos y servicios sustitutos: Los productos sustitutos de nuestra 
empresa, son las plataformas web de almacenes virtuales, tanto como 
Alibaba y Wish, puesto que, si bien no alquilan sus productos, tienen 
productos a un bajo costo, que lograría cambiar la opinión del cliente final. 
4.-Proveedores y otros actores de la cadena de valor: Entre los 
principales actores de toda la cadena de valor es el programador externo, 
encargado de la creación y mantenimiento de la página Web. Los 
proveedores esenciales de nuestra empresa son las personas que tengan 
juguetes accesorios y/o muebles para niños y que ya no le den uso. 
 
 
4.1.2.2. Tendencias clave: tecnológicas, normalizadoras, sociales 
y culturales y socioeconómicas.  
Tecnológicas  
- El consumidor online peruano no tiene preferencia alguna por una marca 
y sus navegaciones son en busca de productos precio-calidad. El mismo, 
está abierto a posibilidades de nuevas tendencias y seguir modas.  
- En lo que va del 2019, las compras en línea de empresas retail representan 
un 50% del total de sus ventas; también, en tiendas únicamente online, las 
tendencias de compra están en un aumento notorio.  
- Además de compras online, el consumidor peruano busca tener la mayor 
cantidad de información antes de efectuar una compra. Ello lo hace a 
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través de internet, cerca del 94% de compradores visualizan el producto 
o servicio en web antes de decidir la adquisición1.  
- La tecnología va avanzando a pasos grandes, por ello, hoy en día los 
consumidores ligados con la tecnología prefieren realizar toda acción que 
se pueda vía Internet. 
Normalizadoras  
- Según la CCL, el 42% de los consumidores revisa los certificados de 
seguridad como el https:// y el candado verde en el buscador que garantiza 
la seguridad de la página web. Además, el 24% enlaza la confianza con 
las especificaciones de los productos que se ofrece2. 
- El 19.4% confía en el portal si se envía una confirmación de pago y 
compra a sus correos electrónicos o celulares3. Esto debiendo ser 
normalizado y regularizado por módulos de sistemas antifraude por los 
sistemas financieros. 
Sociales y Culturales 
- En el Perú, las mujeres cada vez tienen más oportunidades de crecimiento 
y desarrollo, por lo cual el número de familiares es menor. Antes, el 
promedio de hijos por familia era de 5; para el 2018 llegó a 2.4 y se espera 
que ese número siga disminuyendo.  
- En el ámbito social, las redes sociales juegan un rol muy importante 
debido a que estas son el medio que les permite conocer las tendencias. 
El buen manejo de las redes sociales puede ser muy beneficioso para la 
empresa. Según la CCL, el 79.4% de los peruanos realiza su compra 
 
1 Wally Pos (2018) 
2 Cámara de Comercio de Lima (2018) 
3 Cámara de Comercio de Lima (2018) 
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online por influencia de las redes sociales (Cámara de Comercio de Lima 
(CCL), 2018). En la actualidad, los peruanos pasan en promedio más de 
cuatro horas al día conectados. 
Socioeconómicas 
- Según estudio realizado por la CCL, el 30.5% invierte entre S/. 100 – S/. 
300, el 24.2% invierte de S/. 300 -S/. 500 y finalmente el 19.9% invierten 
entre S/. 700 – S/. 1,000 (Cámara de Comercio de Lima (CCL), 2018). 
4.1.2.3. Fuerzas de mercado: segmentos de mercado, necesidades 
y demandas, cuestiones de mercado, costes de cambio y 
capacidad generadora de ingresos.  
- Segmentos de mercado: En Lima Metropolitana hay una población total 
de 10,365,300 personas. Se encuentra dividida en 11 zonas (Ver anexo 1). 
De estas 11 zonas, para el trabajo en mención se escogieron 4 zonas: zona 
4 a excepción de los distritos de Cercado y Rímac, zona 6, zona 7 y zona 
8 a excepción de San Juan de Miraflores. Llegando a analizar un total de 
1,952,300 personas, las cuales se irán filtrando de acuerdo a los niveles 
socioeconómicos, número de hijos por hogares, etc. Con el fin que 
podamos quedarnos con las personas prospecto para ofrecerle nuestro 
servicio. 
- Necesidades y demandas: Se enfrentan muchos gastos en los hijos, por lo 
que sienten la necesidad de comprar objetos nuevos sin saber de tiendas 
de segunda, la cual se toma, según La República como una muy buena 
opción. Además de ello, en un mismo artículo se menciona al alquiler de 
juguetes como una opción divertida que puede ayudar al ahorro (La 
República, 2019) cubriendo la demanda de dicho juguete. 
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- Capacidad generadora de ingresos: Al 2017, el ingreso de las personas en 
Perú es de S/. 1,650.6 en las edades de 25 a 44 años de edad, mientras que 
las de 45 a 64 años de edad perciben un sueldo de S/. 1,724. Para este año 
el desempleo ha disminuido en 1.9%, generando así mayores ingresos en 
la población. (Ver anexo 3).  
 
 
4.1.2.4. Fuerzas macroeconómicas: condiciones del mercado 
global, mercados de capital, productos básicos y otros 
recursos e infraestructura.  
- América Economía menciona que el Área de Estudios Económicos del 
BCP pronostica un 2,5% para la inflación anual para el cierre de este año.  
- El Índice de Precios al Consumidor en Lima Metropolitana aumentó 
0,18% en diciembre último.  
- En cuanto a la tasa de crecimiento poblacional, según las proyecciones de 
la División de Población de las Naciones Unidas, se menciona que:  
“…la tasa de fertilidad mundial será de 2.35 hijos por mujer; mientras 
que en América Latina y el Caribe, así como en el Perú se 
encontrará por debajo del nivel de reemplazo de fecundidad con 
1.85 y 2.02 niños por mujer. Asimismo, entre el 2050 y 2055 la 
fertilidad mundial continuará descendiendo hasta los 2.22 niños por 
mujer en tanto que América Latina y el Caribe, así como en el Perú 
se situará en 1.77 y 1.81 respectivamente.” (CEPLAN 2017; Pág.9) 
- Se destina S/. 958,946,062 de Presupuesto Institucional de Apertura 
(PIA), llegando a modificarse a S/. 22,115,574. (Ver anexo 2).  
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- Forbes, la revista estadounidense de negocios, ubicó a Perú como el tercer 
mejor lugar para emprender, siendo uno de los beneficios que se cuenta 
con el mayor entorno macroeconómico de la región, además de un óptimo 
ecosistema empresarial y un competitivo nivel tecnológico (Emprender 
Fácil, s.f.).
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4.1.3. Análisis FODA  
Factores Externos 
- Oportunidades: 
o Mayor tendencia a compras online. 
o Mayor poder adquisitivo. 
o Disminuye el nivel de desempleo entre los 25 y 44 años de edad 
(Semana Económica, 2019).  
o Consumidor peruano está abierto a nuevos productos.  
o Familias peruanas gastan más con el “dinero plástico”.  
o Mayor conexión de los consumidores con las redes sociales. 
 
- Amenzas: 
o Aún existen personas sin realizar compras online por temor a 
fraude y/o clonación de sus tarjetas. 
o Gustos y preferencias por adquirir productos que sean nuevos para 
los menores. 
o La tasa de natalidad sigue una tendencia baja en el Perú; hay 2.3 
hijos promedio por familia peruana.   
o Los clientes no cumplan con el cuidado y garantía del juguete. 
o Empresas de venta online son fuertes competidores. 
 
Factores Internos 
- Fortalezas: 
o Buen manejo de la información en las redes sociales y página web. 
o Los juguetes alquilados son una opción divertida y cómoda. 
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o Base de datos para posibles proveedores de juguetes. 
o Idea innovadora de alquiler. 
o Se puede trabajar con o sin stock. 
 
- Debilidades: 
o No contamos con la experiencia en el mercado, nos verán como 
riesgosos por la desconfianza.  
o Infraestructura de página web no profesional.  
o Establecimiento de una pasarela de pagos es costoso. 
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4.1.4. Estrategias cruzadas FODA.  
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Ilustración 27: FODA Cruzado 
Fuente: Elaboración propia
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4.1.5. Declaraciones de Misión y Visión.  
Misión: Brindar una alternativa de solución a las personas que deseen 
encontrar y/o vender productos en buena calidad por un precio accesible 
adecuándose a su necesidad. 
Visión: Destacar como una de las más conocidas empresas en 
comercialización de productos usados dentro del mercado peruano. 
4.1.6. Definir estrategia genérica. 
La estrategia genérica a utilizar será la estrategia de enfoque en el 
segmento ya que nuestros clientes serán nuestros principales proveedores 
y nos enfocaremos en nuestro público especifico los cuales formarán parte 
esencial en nuestro negocio. Sera un enfoque diferenciado ya que les 
brindaremos una opción única en el mercado en la cual podrán elegir el 
tiempo, la manera de adquisición o venta, etc. A su vez, planteamos 
revolucionar la industria de compra y venta de artículos para bebes o niños 
para pasar a ser el medio principal para tomar una decisión de compra o 
venta de los productos mencionados. A pesar de que en mercado exista una 
oferta de menores precios por productos usados, nosotros estamos siendo 
un medio facilitador para resolverles los problemas a las personas que no 
quieren seguir teniendo los productos en su casa y a las personas que si las 
desean por el tiempo que deseen alquilarlo, venderlo, donarlo y[o 
adquirirlo. 
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4.1.7. Definir principales metas de corto y largo plazo de la 
organización. 
Corto Plazo 
- Generar una rotación activa de los productos que sean ingresados. 
- Adquirir una base de datos con información de calidad, con la cual sean 
efectivos los trabajos de publicidad y propuestas en marketing. 
- Crear una cartera de clientes que se encarguen de difundir la idea de negocio 
(StumbleUpon), y generar en ellos una fidelización con nuestro negocio. 
- Detectar qué zona es la que tiene mayor potencia en compras y ventas 
respectivamente. 
Largo plazo: 
- Generar una tendencia de consumo novedosa, rentable y respetuosa del medio 
ambiente. 
- Realizar esfuerzos en materia de Responsabilidad Social Empresarial 
llevados a cabo durante el año con albergues de niños, en donde se pueda 
donar juguetes brindados por los mismos clientes.   
- Implementar la comercialización de otra categoría, distinta y atractiva para el 
mercado. 
- Implementar un pequeño local, donde la gente pueda asistir presencialmente 
a realizar compras, ventas, alquileres o donaciones.
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4.1.8. Planes operativos  
Objetivos en marketing 
- Elaborar una base de datos que nos permita aprovechar los distintos perfiles 
del cliente propio, con el fin de ubicar, segmentar, atender y relacionarse con 
los consumidores objetivo. 
- Destacar mediante una adecuada estrategia de marketing, el cual resalta 
nuestro trabajo y valor de empresa, a diferencia del resto. 
- Del mismo modo, potenciar nuestra presencia en el mercado mediante 
publicidad en redes sociales. 
- Impulsar el Search Engine Marketing (SEM), con el objetivo de incrementar 
las apariciones y promociones en buscadores, optimizando la calidad de 
visitantes en la página web. 
Objetivos en ventas 
- Tener un porcentaje en margen de ventas mayor a 40% dentro de un periodo 
mensual. 
- Poder ampliar la red de ventas a mayores zonas, como los distritos en donde 
aún no nos encontramos. Es decir, completar la zona 4, y ubicarse en zonas 
que aún no se exploran. 
- Proyectar una cantidad de 20 ventas, 10 alquileres y 5 donaciones para el 
primer mes; de este modo, tener un crecimiento del 5% los primeros 6 meses 
de operaciones. 
- Poder realizar una retención del 5% de nuestros clientes en un periodo 
mensual. 
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Objetivos en logística 
- Realizar un check list sobre estado de los productos que recibamos, sea 
compra, alquiler o venta, con la finalidad de evaluar el producto para ver si 
es conveniente su comercialización. 
- Contar con un almacén en donde se tenga el espacio necesario para guardar 
los productos. 
- Llegar a fin de mes con un stock de 10 productos máximo. 
- Realizar una entrega y recepción del producto en un periodo rápido según 
distancia del cliente. 
- Realizar la recolección y/o repartición de productos en forma agrupada, con 
el fin de reducir costos en transporte. 
- Mantener actualizado el stock de unidades que se tengan almacenado, con la 
finalidad de que sean publicadas en las plataformas correspondientes para su 
venta 
Indicadores 
Con el fin de tener una organización alineada con objetivos, se presentarán 
los siguientes indicadores.  
Indicadores de Ventas: 
- Efectividad en Ventas:  !"#$%&	("%)*+%,%&-#$"#.*/#"&	,"	!"#$% 
Con este indicador se busca evidenciar la eficiencia de nuestro equipo de 
concretar una venta. El porcentaje a conseguir con esta ratio es del 20%, 
es decir que por cada 10 intenciones de ventas que recibamos, se deben 
concretar como mínimo 2.  
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- Grado de satisfacción del cliente: #	,"	12"3%&#	,"	%$"#.*/#"&	 
Con este indicador se busca evidenciar la satisfacción del cliente, sobre la 
atención que recibe por parte de nuestro de equipo de ventas. El porcentaje 
a conseguir con esta ratio es lo más cercano al 0%.  
Indicadores de Marketing:  
- Coste de Adquisición del cliente: 4/&$/	,"	526)*.*,%,	#	,"	.)*"#$"&	#2"7/&	 
Con este indicador se busca determinar el costo promedio de captura de 
clientes. Es decir, nos permite valorizar el dinero que se ha utilizado en 
obtener a ese cliente.  
Indicadores de Logística:  
- Entregas a tiempo:	8#$9":%&	%	$*";5/</$%)	,"	8#$9":%&  
Con este indicador se busca tener la eficiencia en tiempo en cuanto a la 
repartición de los productos a los clientes.  
 
- Porcentaje del Costo de transporte sobre las ventas: 4/&$/	$/$%)	,"	<9%#&5/9$"!"#$%& =100 
Con este indicador, se busca valorizar el costo de transporte de pedidos. 
Se busca, que el costo de transporte sea menor al 10% de las ventas.  
- Rotación de Inventario : -#7"#$%9*/&4/;59%& =360 
Con esta ratio se busca que el inventario adquirido, no se quede en nuestros 
almacenes por más de un tiempo determinado. El máximo de días a 
quedarse en nuestro inventario es de 10 días.  
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Cronograma: 
 
Ilustración 28: Cronograma 
Fuente: Elaboración propia
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Presupuesto: 
A continuación, presentamos el presupuesto inicial de “La Bolsa de 
Juguetes”, proyectada de forma mensual. 
 
Tabla 7: Presupuesto Inicial 
     Fuente: Elaboración propia
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4.2. Plan de Operaciones  
4.2.1. Cadena de valor  
 
Ilustración 29: Cadena de Valor Plan de Operaciones 
           Fuente: Elaboración propia
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4.2.2. Mapa General de procesos de la organización  
- Proceso de donaciones  
 
 
Ilustración 30: Proceso de Donaciones 
Fuente: Elaboración propia 
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- Evaluación de mercadería  
 
 
Ilustración 31: Proceso de Evaluación de la mercadería 
Fuente: Elaboración propia
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- Entrega de pedidos  
 
 
Ilustración 32: Proceso de Entrega de Pedidos 
Fuente: Elaboración propia
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- Proceso de alquiler  
 
 
Ilustración 33: Proceso de Alquiler 
Fuente: Elaboración propia
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- Proceso de venta  
 
Ilustración 34: Proceso de Venta 
Fuente: Elaboración propia
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4.2.3. Planeamiento de la producción  
En La Bolsa de Juguetes, actuamos como intermediarios entre los padres 
y/o apoderados que desean alquilar, vender o donar juguetes de los más 
pequeños de casa. Es por ello, que no contaremos con elaboración de 
productos. Para los diferentes medios que tenemos de llegada (Venta, 
Alquiler y Donación) hacia nuestro público contamos con un planeamiento 
por cantidad de Juguetes, muebles y accesorios para cada uno.  
Para los juguetes planteamos los siguientes números: 
Venta: 
- Venta en los mejores meses:  
11 juguetes medianos 
10 grandes 
13 pequeños  
- Venta meses normales:  
4 juguetes medianos 
4 grandes 
8 pequeños 
Alquiler: 
- Alquiler en los mejores meses:  
30 medianos 
27 grandes 
28 pequeños 
- Alquiler en meses normales 
16 medianos 
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16 grandes 
18 pequeños  
Para los muebles planteamos los siguientes números: 
Venta: 
- Venta mes normal: 3 muebles 
- Venta en los mejores meses: 5 muebles 
Alquiler: 
- Alquiler en mes normal: 12 muebles 
- Alquiler en los mejores meses: 20 muebles 
Para los accesorios planteamos los siguientes números: 
Venta: 
- Venta en los mejores meses: 14 accesorios 
- Venta en meses normales: 6 accesorios  
Alquiler:  
- Alquiler mes normal: 16 accesorios 
- Alquiler mejores meses: 22 accesorios 
Para las donaciones serán de acuerdo  
• Donación: enero, marzo, agosto, noviembre se junta y diciembre 20 y 
diciembre 50
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4.2.4. Capacidad instalada y de atención  
La atención hacia el cliente se da por medio de la página web y redes 
sociales que se manejan. En el caso de redes sociales (Facebook e 
Instagram), hay una respuesta diaria con el cliente. Según estudios 
realizados por The Social Habit, el 32% de los usuarios que contactan a la 
empresa por medio de redes sociales, esperan una respuesta en un tiempo 
menor a 30 minutos. Mientras que el 42% lo espera en un tiempo menor a 
una hora. Es por ello que estas respuestas hacia el cliente tratan de ser 
menor a 1 hora de manera que el cliente pueda ver que haya interacción 
con él y se le toma la importancia debida. Para el caso de la página web, 
las intenciones de contacto, nos llegan por medio de correo electrónico, es 
por ello que igual habrá una persona encargada de responder en menos de 
una hora a la persona que se quiere poner en contacto. El tiempo de 
atención para cada cliente se estipula de 5-10 minutos, de acuerdo a la 
solicitud que cada uno tenga, ya sea comentarios en la página para más 
información, para contacto, etc. Según horario laboral de 8 horas, se 
llegaría a atender a un promedio de 48 clientes por día; Sin embargo, esto 
puede llegar a ser variable porque somos una empresa freelance. 
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4.2.5. Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 años  
 
Para nuestras operaciones contaremos con el alquiler de un almacén que 
se dará de las siguientes maneras. El primer año alquilaremos un almacén 
pequeño que será de 8 mts2, esto debido a que el primer año de la empresa 
no tendremos mucho inventario por el comienzo de las operaciones. Por 
este se pagará S/.190, un espacio propio con el que contamos que está 
ubicado en Pueblo Libre. Para el segundo año de la empresa ya contando 
con mayor experiencia en el mercado y mayores solicitudes de compra, 
necesitaremos de mayor espacio, es por ello que se pretende alquilar un 
almacén que cuente con mayor espacio para poder guardar los juguetes, 
muebles y accesorios. Este será de 20 mts2 ubicado en Pueblo Libre, que 
nos costará S/. 500 mensuales de acuerdo a publicaciones revisadas. 
Además de ello, para este almacén contaremos con dos estantes de metal 
que resisten 100kg, teniendo un costo de S/ 259 cada uno. Esto nos ayudará 
a tener un mejor orden y movilización en el lugar. Por otro lado, para la 
operación Administrativa contaremos con cinco laptops para todo el 
personal y con un celular de la empresa el cual será de uso exclusivo para 
las llamadas y revisión de las redes sociales. Las laptops que manejaremos 
(marca ASUS) tendrán un costo promedio de S/. 1,200 cada una, y el 
celular que tendremos será Samsung Galaxy A10 con un plan ilimitado de 
Movistar por S/. 85.90 adicionando S/. 25 por el equipo como se muestra 
en la imagen. Todos los equipos y muebles a utilizar tendrán una 
depreciación anual del 10% según el informe de SUNAT, considerando 
como “Otros bienes del activo fijo”. 
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Ilustración 35: Celular Samsung Galaxy Plan Movistar 
Fuente: Movistar 
 
Adicionalmente a todo ello, contaremos con un proveedor de transporte, el 
cual presupuestamos tres diferentes gastos por años. Esto dependerá de la 
cantidad de materiales que queramos trasladar y dependiendo del destino. 
Para el primer año se presupuesta tener un gasto de transporte de S/. 500, 
para el segundo año de S/. 850 y el tercer año de S/. 1,200. Estos datos 
sacados de un proveedor de transporte.  
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Fuente: Elaboración propia 
 
Ilustración 36: Presupuesto Almacén por tres años 
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Ilustración 37: Presupuesto Administrativo por tres años 
Fuente: Elaboración Propia 
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Ilustración 38: Presupuesto de Movilidad por tres años 
Fuente: Elaboración Propia 
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4.3. Plan de RRHH  
4.3.1. Organigrama  
 
Ilustración 39: Organigrama 
   Fuente: Elaboración propia
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El organigrama propuesto incluye a un Gerente General, a 3 jefes de áreas, una 
diseñadora gráfica externa a la empresa y a 2 accionistas, quienes invertirán  S/. 
10,000 cada uno.  Para el caso del gerente general, este iniciará en La Bolsa de 
Juguetes en el mes de agosto de 2020, pues antes de ello el negocio será manejado 
por los jefes.  
En el mismo contexto, la organización de la empresa en cuanto a los colaboradores 
se llevará horizontalmente, por lo que el gerente general será como un supervisor 
a quien se le reportarán las actividades. Sin embargo, cada jefe es independiente 
de decidir en su área por el buen desarrollo futuro de La Bolsa de Juguetes. 
Por otro lado, el organigrama mostrado se mantendrá por los siguientes 3 años en 
cuanto a jerarquía, mas no incluye la posible contratación de más colaboradores, 
siempre y cuando se cuente con los recursos para ello. 
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4.3.2. Funciones principales de las áreas y departamentos, descripción 
de puestos de trabajo  
Nombre del puesto  Gerente general  
Área  - 
Supervisor Directorio  
Funciones - Liderar el talento humano en la organización, llevando a los trabajadores 
hacia un objetivo en común a través de la motivación y evaluación 
constante. Además de ello, asignar a cada colaborador a un área según el 
perfil del mismo y del puesto de trabajo.  
- Implementación de estrategias propuestas por los jefes, donde deberá 
realizar un análisis profundo a fin de comprender y, de ser óptimo, aprobar 
dicha propuesta. Luego de ello, asegurarse de que se lleven a cabo de una 
manera correcta.  
- Control de los procesos por los que la empresa debe pasar 
independientemente de las áreas. Es decir, el gerente evalúa el 
funcionamiento de estrategias planteadas por los jefes y decide si se está 
llevando de la manera acordada o si necesita cambios para un mayor 
beneficio del negocio.  
- Ser un modelo para los colaboradores al manejar profesionalmente los 
temas del negocio y reconocer labores importantes que ayuden al 
desarrollo de La Bolsa de Juguetes. También, es quien debe brindar 
orientación en la empresa enfocando un pensamiento a largo plazo en 
beneficio conjunto.  
Perfil  - Bachiller en administración de empresas  
- Capacidad de liderazgo 
- 3 años de experiencia  
- Manejo de Microsoft Office nivel avanzado  
Descripción del 
puesto  
Aquel encargado del manejo de todo el negocio, responsable de lo bueno y 
malo que ocurra en la empresa y capaz de enfrentar cualquier imprevisto de 
una manera ordenada y profesional. 
Tabla 8: Descripción funciones del Gerente General 
Fuente: Elaboración propia 
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Nombre del puesto  Jefa de marketing   
Área  Comercial y marketing  
Supervisor Gerente general  
Funciones - Realización de la investigación de mercados a fin de conocer la 
competencia, clientes y otros factores externos que pueden afectar a la 
empresa y al modelo de negocio.  
- Manejo de canales online para comunicar el negocio y darlo a conocer a 
potenciales clientes.  
- Seguimiento de métricas de acuerdo a los posteos en redes sociales y 
actividad en la página web, con el fin de comprender cómo se está 
moviendo el negocio y en qué meses hay una mayor demanda.  
- Acciones promocionales del negocio mediante campañas online.  
- Distribución del merchandising de La Bolsa de Juguetes y, de esa manera, 
crear presencia en los consumidores y ayudar a la promoción de la marca.  
- Estrategias de marketing de acuerdo a los productos que se intercambien 
en la página y los precios cambiables por estacionalidad o calidad de 
producto.  
- Asegurar un buen servicio a los 2 tipos de clientes de la empresa, 
otorgando la confianza necesaria para fidelizarlos.  
Perfil  - Bachiller en administración y marketing   
- Experiencia en ejecución de campañas de marketing (mínimo 6 meses) 
- Manejo de Microsoft Office nivel intermedio  
- Conocimiento del mercado online 
Descripción del 
puesto  
Quien se encarga de generar un valor agregado al negocio a través de la 
implementación de un plan estratégico de marketing.  
 
Tabla 9: Descripción funciones de la Jefa de Marketing 
Fuente: Elaboración propia 
 
 108 
Nombre del puesto  Jefa de procesos 
Área  Operativa 
Supervisor Gerente general  
Funciones - Elaboración de análisis de estrategias. 
- Implementación de ideas y control de los procedimientos manejados por 
el equipo de La Bolsa de Juguetes.  
- Apoyo en envíos de productos y evaluación de productos demandados y 
ofertados.  
- Desarrollo del control de la base de datos de los clientes “ganadores” y 
“ahorradores”, añadiendo un filtro de acuerdo a las políticas de la empresa 
para dedicarles seguridad a cada cliente.  
- Control de procesos de cada área para el cumplimiento de los objetivos por 
áreas y en beneficio del futuro del negocio.  
Perfil  - Bachiller en administración, administración y negocios internacionales, o 
carreras afines. 
- Experiencia en mínima de 6 meses en área operativa.  
- Manejo de Microsoft Office nivel avanzado. 
- Conocimiento en registros de manejo e implementación de procesos.  
Descripción del 
puesto  
Responsable de las actividades de la empresa, llevando al equipo a un 
objetivo en común mediante procedimiento estratégicos eficientes.  
 
Tabla 10: Descripción funciones de la Jefa de Procesos 
Fuente: Elaboración propia
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Nombre del puesto  Jefe administrativo 
Área  Administrativa  
Supervisor Gerente general  
Funciones - Control y supervisión de las actividades en la empresa. 
- Manejo del personal en temas funcionales.  
- Llevar un manejo de costos que la empresa asume y contabilizarlos.  
- Mantener los documentos de la empresa y el pago de impuestos u otras 
cuentas en orden mostrando un compromiso con el negocio.  
- Reporte semanal de lo ocurrido en la empresa con respecto a las demás 
áreas mostrando resultados concisos y entendibles que demuestren el buen 
desarrollo del negocio. De lo contrario, realizar un análisis de los 
resultados y propuestas de mejora en conjunto con los demás jefes de 
áreas.  
Perfil  - Bachiller en administración, contabilidad o carreras afines. 
- Experiencia mínima de 6 meses en el área. 
- Manejo de Microsoft Office nivel avanzado.   
- Conocimiento básico del manejo de una empresa.  
Descripción del 
puesto  
El jefe administrativo debe mostrar una capacidad de control de actividades 
y trabajo bajo presión. También debe contar habilidad de análisis crítico e 
ideas innovativas para el desarrollo futuro de La Bolsa de Juguetes.  
 
Tabla 11: Descripción funciones del Jefe Administrativo 
Fuente: Elaboración propia
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4.3.3. Presupuesto de Recursos Humanos de los 3 primeros años  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE 
S/6,101 S/4,905 S/4,905 S/4,905 S/4,905 S/4,905 S/4,905 S/8,281 S/7,085 S/7,085 S/7,085 S/7,085 S/72,152
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE 
S/14,160 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/7,085 S/7,085 S/139,207
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE 
S/14,160 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/12,320 S/7,085 S/7,085 S/139,207
2020
2021
2022
TOTAL 2020
TOTAL 2021
TOTAL 2022
Ilustración 40: Gasto de Recursos Humanos para 3 años 
Fuente: Elaboración propia 
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Las planillas para el primer año muestran menores sueldos a los colaboradores, 
debido a que se trata de un negocio puesto en marcha recientemente como 
emprendimiento. Los trabajadores recibirán más del sueldo mínimo estipulado por 
ley pero no serán acreedores de gratificaciones ni CTS, ello por el cumplimiento 
de obligaciones para una MYPE, como lo es La Bolsa de Juguetes (Portal PQS, 
2019). Según esa fuente, las MyPE no están obligadas al pago de CTS, 
gratificaciones, participación de utilidades, asignación familiar, entre otras.  
El pago al gerente general será desde el mes de agosto, razón por la cual su sueldo 
mensual fue multiplicado por 5 en lugar de 12 meses, como el de los demás 
colaboradores.  
Los colaboradores de La Bolsa de Juguetes podrán gozar de mayores beneficios a 
partir del segundo año del funcionamiento del negocio, donde sus sueldos 
aumentan; ello también dependerá de cómo sea el comportamiento del negocio 
para esos periodos.  
Para el caso de la diseñadora gráfica, trabajadora independiente, se necesitará de 
sus servicios para los meses de enero y agosto, puesto que una vez creada la página 
web de La Bolsa de Juguetes solo se necesitará un mantenimiento o 
actualizaciones. 
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4.4. Plan de RSE 
4.4.1. Análisis de grupos de interés  
 
 
Tabla 12: Análisis Stakeholders 
Fuente: Elaboración propia
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4.4.2. Cronograma y rol de actividades de RSE 
 
Ilustración 41: Cronograma actividades RSE 
Fuente: Elaboración propia 
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4.4.3. Presupuesto de RSE de los 3 primeros años 
La Bolsa de Juguetes, actualmente no contará con un presupuesto de RSE. 
Esto es debido a que dentro de nuestro proyecto se encuentra un programa 
de donación, en donde se recolectarán juguetes principalmente en el mes 
de noviembre, con el fin de poder llegar a donarlos a una ONG de niños 
para Navidad y que ellos puedan pasar un momento ameno. Además de 
ello, las donaciones también se irán recolectando en los meses de Enero, 
Marzo, Agosto y Diciembre; Estas donaciones que se recolecten se irán 
dando de acuerdo a las cantidades con las que contemos, es decir, 
manejaremos un número mínimo principalmente de juguetes para poder 
donarlos, dependiendo del número de niños que se encuentren en la 
organización que toque en el mes. Nos contactaremos con más de una 
ONG de niños para que las donaciones puedan llegar a todos de manera 
equitativa en meses diferentes.  
Por otro lado, apoyando el cuidado del medio ambiente, no utilizaremos 
ningún tipo de papel ya sea publicitario, para impresión, etc. Esto gracias 
a que todo nuestro negocio estará enfocado en un medio 100% digital y 
toda nuestra publicidad será por medio de redes sociales.  Adicionalmente, 
al ser una empresa freelance, tampoco contaremos con oficina central, lo 
que conlleva a que no haremos uso de la energía y agua, los cuales son los 
principales recursos que se utilizan en las oficinas y en la mayoría son 
utilizados inadecuadamente y de manera excesiva.
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4.5. Plan de Marketing  
4.5.1. Descripción de Estrategias de Producto 
Nosotros ofrecemos una opción única en el mercado, en la que no sólo 
brindamos productos para bebés, si no, una solución y oportunidad a 
muchos padres de familia que no saben qué hacer con los productos que 
adquirieron para sus hijos y ya no van a utilizar, así como los que deseen 
adquirir productos de calidad a precios más accesibles por un periodo de 
tiempo determinado. 
Para el análisis de la estrategia de producto, utilizaremos la Matriz Ansoff; 
donde podremos evaluar en el primer eje el mercado y en el segundo eje 
el producto. Como ya hemos mencionado, nuestra propuesta actualmente 
no existe en el mercado, por lo que estaremos presentes en un mercado 
nuevo el cual tiene un gran potencial, según las entrevistas realizadas a los 
padres de familia.  
El cuadrante donde estamos ubicados en la matriz será la estrategia de 
desarrollo de mercado. 
 
Ilustración 42: Matriz Ansoff 
Fuente: Elaboración propia 
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4.5.2. Descripción de Estrategias de fijación de Precio y determinación 
del precio de venta  
Para determinar los precios, se tomó en cuenta una serie de variables de 
acuerdo con nuestros dos tipos de negocios: venta y alquiler.  
1. Tomamos como referencia la competencia, tales como OLX y 
Mercado Libre, ya que en ellos ofrecen productos usados a un precio 
menor al mercado. 
 
Ilustración 43: Referencia de precio "OLX" 
Fuente: Pagina web OLX  
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Ilustración 44: Referencia de precio "Mercado Libre" 
Fuente: Pagina web Mercado Libre
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2. Para hacer una comparación con el precio del mercado en productos 
nuevos, tomamos como referencia a las tiendas retail tales como 
Ripley, Saga y Oechsle, quienes tienen un espacio asignado para la 
venta de productos de bebés. Es decir, una referencia para definir el 
precio máximo al cual podemos vender nuestros productos, para 
adquirirlo usado en buenas condiciones en caso deseen hacerlo luego 
de un alquiler o en una compra inmediata.  
 
Ilustración 45: Página Web "Ripley" 
Fuente: Pagina web Ripley  
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Ilustración 46: Página Web "Saga Falabella" 
Fuente: Pagina web Saga Falabella  
 
 
Ilustración 47: Página Web "Oechsle" 
Fuente: Página web Oechsle 
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3. Plasmaremos este precio en nuestra página web para que los clientes 
también lo tomen como referencia y sea un punto a nuestro favor como 
opción de adquisición.  
Fuente: Página web La Bolsa de Juguetes 
 
En ambos tipos de negocio, poseemos tres categorías de producto, que son: 
muebles, accesorios y juguetes y en base a ello pudimos establecer un 
precio promedio para cada uno tomando como referencia el mercado. A su 
vez, cada producto pasará por un proceso de evaluación establecido en el 
flujograma mostrado anteriormente, para establecer un precio en base a la 
calidad, condición de producto y marca, para el inventario obtenido del 
cliente GANADOR, el cual ofreceremos al cliente AHORRADOR. 
 
 
Ilustración 48: Página Web "La Bolsa de Juguetes" 
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• Ventas  
 
Tabla 13: Fijación de precio para venta "Juguetes Pequeños" 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 14: Fijación de precio para venta "Juguetes Medianos" 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 15: Fijación de precio para venta "Juguetes Grandes" 
Fuente: Elaboración propia 
Mg
8%
Costo Juguete pequeño Precio de Venta
Nerf S/180.00 S/194.40
Ksimerito S/149.00 S/160.92
Cebra primeros pasos S/100.00 S/108.00
LEGO S/200.00 S/216.00
Kit para recien nacidos S/70.00 S/75.60
Torres de conos S/40.00 S/43.20
TOTAL S/739.00 S/798.12
15%
Costo Juguete mediano Precio de Venta
Piscina de pelotas S/400.00 S/470.59
Triciclo S/300.00 S/352.94
Gimnasio bebe S/100.00 S/117.65
Carrito para bebe S/140.00 S/164.71
peluche musical S/70.00 S/82.35
moto c/ pedal S/150.00 S/176.47
Coche c/ tapasol S/100.00 S/117.65
Inflable para piscina S/120.00 S/141.18
Caballo balancin S/80.00 S/94.12
Balde de legos S/50.00 S/58.82
TOTAL S/1,510.00 S/1,776.47
Mg
Mg
20%
Precio de Venta
Bicicleta S/100.00 S/120.00
Cocina S/100.00 S/120.00
Carros de marcas S/300.00 S/360.00
Casa / cabaña entera S/900.00 S/1,080.00
cama saltarina S/450.00 S/540.00
TOTAL S/1,850.00 S/2,220.00
Costo juguete grandes
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Tabla 16: Fijación de precio para venta "Muebles" 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 17: Fijación de precio para venta "Accesorios" 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
  
20%
Muebles Precio de Venta
cuna S/850.00 S/1,020.00
comoda S/300.00 S/360.00
armario S/400.00 S/480.00
cambiador S/400.00 S/480.00
juguetero S/300.00 S/360.00
Cama c/ tematica S/250.00 S/300.00
Estante S/150.00 S/180.00
Escritorio S/150.00 S/180.00
TOTAL S/2,800.00 S/3,360.00
Mg
12%
Precio de Venta
Coches S/400.00 S/448.00
Sitcar S/240.00 S/268.80
andador S/250.00 S/280.00
silla de comer S/250.00 S/280.00
mecedora S/200.00 S/224.00
corral S/250.00 S/280.00
Mochila S/60.00 S/67.20
Moises S/100.00 S/112.00
TOTAL S/1,750.00 S/1,960.00
Accesorios
Mg
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• Alquiler  
 
Ilustración 49: Fijación de precios para alquiler "Juguete pequeño" 
Fuente: Elaboración propia  
 
Ilustración 50: Fijación de precios para alquiler "Juguete mediano" 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
Ilustración 51: Fijación de precios para alquiler "Juguete grande" 
Fuente: Elaboración propia  
Mg
6 12 20%
Costo Juguete pequeño Precio mensual alquiler 
Nerf S/180.00 S/30.00 S/6.00 S/36.00
Ksimerito S/149.00 S/24.83 S/4.97 S/29.80
Cebra primeros pasos S/100.00 S/16.67 S/3.33 S/20.00
LEGO S/200.00 S/33.33 S/6.67 S/40.00
Kit para recien nacidos S/70.00 S/11.67 S/2.33 S/14.00
Torres de conos S/40.00 S/6.67 S/1.33 S/8.00
TOTAL S/739.00 S/123.17 S/24.63 S/147.80
Vida util 
meses
Mg
6 12 30%
Costo Juguete mediano Precio mensual alquiler 
Piscina de pelotas S/400.00 S/33.33 S/10.00 S/43.33
Triciclo S/300.00 S/50.00 S/15.00 S/65.00
Gimnasio bebe S/100.00 S/16.67 S/5.00 S/21.67
Carrito para bebe S/140.00 S/23.33 S/7.00 S/30.33
peluche musical S/70.00 S/11.67 S/3.50 S/15.17
moto c/ pedal S/150.00 S/25.00 S/7.50 S/32.50
Coche c/ tapasol S/100.00 S/16.67 S/5.00 S/21.67
Inflable para piscina S/120.00 S/10.00 S/3.00 S/13.00
Caballo balancin S/80.00 S/13.33 S/4.00 S/17.33
Balde de legos S/50.00 S/8.33 S/2.50 S/10.83
TOTAL S/1,510.00 S/165.00 S/43.33 S/62.50 S/270.83
Vida util 
meses
Mg
6 12 45%
Costo juguete grandes Precio mensual alquiler 
Bicicleta S/100.00 S/8.33 S/3.75 S/12.08
Cocina S/100.00 S/16.67 S/7.50 S/24.17
Carros de marcas S/300.00 S/25.00 S/11.25 S/36.25
Casa / cabaña entera S/900.00 S/75.00 S/33.75 S/108.75
cama saltarina S/450.00 S/37.50 S/16.88 S/54.38
TOTAL S/1,850.00 S/16.67 S/145.83 S/73.13 S/235.63
meses
Vida util 
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Ilustración 52: Fijación de precios para alquiler "Muebles" 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
Ilustración 53: Fijación de precios para alquiler "Accesorios" 
Fuente: Elaboración propia
Mg
6 12 30%
Costo muebles Precio mensual alquiler 
cuna S/850.00 S/70.83 S/21.25 S/92.08
comoda S/300.00 S/50.00 S/15.00 S/65.00
armario S/400.00 S/66.67 S/20.00 S/86.67
cambiador S/250.00 S/41.67 S/12.50 S/54.17
juguetero S/250.00 S/41.67 S/12.50 S/54.17
Cama c/ tematica S/350.00 S/29.17 S/8.75 S/37.92
Estante S/200.00 S/33.33 S/10.00 S/43.33
Escritorio S/200.00 S/33.33 S/10.00 S/43.33
TOTAL S/2,800.00 S/266.67 S/100.00 S/110.00 S/476.67
Vida util 
meses
Mg
6 12 25%
Precio mensual alquiler 
Coches S/400.00 S/33.33 S/8.33 S/41.67
Sitcar S/240.00 S/40.00 S/12.00 S/52.00
andador S/250.00 S/41.67 S/12.50 S/54.17
silla de comer S/250.00 S/41.67 S/12.50 S/54.17
mecedora S/200.00 S/33.33 S/10.00 S/43.33
corral S/250.00 S/20.83 S/5.21 S/26.04
Mochila S/60.00 S/10.00 S/2.50 S/12.50
Moises S/100.00 S/16.67 S/4.17 S/20.83
TOTAL S/1,750.00 S/183.33 S/54.17 S/67.21 S/304.71
Costos de accesorios
Vida util 
meses
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4.5.3. Descripción de Estrategias de Servicio 
Nosotros hacemos el papel de intermediario brindando un servicio de 
solución al trasladar los productos de bebés a quienes les pueda dar un 
mejor uso. Para definir las estrategias de nuestro servicio, hemos utilizado 
las nueve estrategias para hacer crecer nuestro negocio (Ceymenews, 
2018) 
1. Ofrece tu ayuda de forma activa: Brindaremos información a través 
de las redes sociales, página web, correo y tendremos un numero de 
celular donde podrán escribirnos o llamarnos para hacer cualquier tipo 
de consulta. Estos medios ayudarán a tener una relación más cercana 
con el cliente, para una mayor posibilidad de compra/venta. 
2. Actúa con rapidez ante sus inquietudes: Estaremos a disponibilidad 
de los clientes durante todo el día con una respuesta rápida en todos los 
medios mencionados, para absolver cualquier duda que tengan. 
Describiremos el modelo de negocio en palabras sencillas que genere 
intriga e interés de acuerdo con su necesidad. 
3. Emplea un lenguaje positivo: Con una actitud de cercanía y 
comprensión ante su necesidad, nos mostraremos como un medio de 
solución, tanto en la adquisición/alquiler de un producto y/o ayudar a 
deshacerse del producto que tenga en casa. 
4. Personaliza el trato al cliente: Al tener dos tipos de clientes (Ganador 
y Ahorrador) sabemos las necesidades que tienen cada uno. Por ello, 
tenemos tres soluciones a elegir en base a lo que deseen ya sea vender, 
comprar o donar. 
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5. Demuestra profesionalidad: Nosotros queremos transmitir confianza 
y seguridad en toda la experiencia del cliente, lo cual hará que se 
genere un boca a boca por la eficiencia de nuestro negocio. 
6. Vigila el índice de satisfacción: Realizaremos encuestas post venta 
para medir constantemente la satisfacción del cliente y hacer mejoras 
en base a ello. A su vez, estaremos atentos a cada comentario que dejen 
en nuestras redes y tendremos una respuesta rápida ante cualquier 
inconveniente que pueda presentarse. 
7. Utiliza estándares de medición: Mediremos cada canal de venta, el 
nivel de respuesta por red social, página web, correos recibidos, 
llamadas, ventas realizadas, cantidad de interesados, entre otros. 
8. El cliente es el centro de tu empresa: Nuestro modelo de negocio 
depende de nuestros clientes, mientras más clientes ganadores estén 
interesados en nuestra opción de solución, más clientes ahorradores se 
beneficiarán. 
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4.5.4. Descripción de Estrategias de Promoción 
Objetivos: 
● Lograr una base de datos consistente de clientes mediante la página 
web 
● Generar interacción y una relación más cercana con los 
consumidores 
● Tener un mayor alcance en nuestras plataformas digitales 
● Dar a conocer nuestra propuesta única de negocio en el mercado 
● Generar expectativa a los clientes mediante constantes 
publicaciones 
Para lograr los objetivos planteados se hará uso de todas las herramientas 
disponibles de las plataformas donde promocionamos nuestro negocio, 
tales como Facebook, Instagram, Pagina web, Correo, Google Ads y 
WhatsApp. A continuación, se explicarán las actividades que realizaremos 
para cada una de ellas: 
● Facebook e Instagram 
Utilizaremos la estrategia de Inbound Marketing mediante la creación de 
contenido en nuestras redes, es decir, anuncios publicitarios diarios que 
promocionen la página web y nuestras publicaciones de acuerdo con el 
público objetivo deseado, para reforzar la introducción del negocio al 
mercado, atraer nuevos clientes de acuerdo con sus necesidades y 
mantener su interés en el tiempo.  
A su vez, se realizará un seguimiento constante para medir el tráfico de 
visitas, likes y comentarios, lo cual, nos ayudará en la toma de decisiones 
para la continuidad de las acciones promocionales.  
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El gasto designado para Facebook será diferente por mes, siendo el primer 
mes un presupuesto 400 soles mientras que en Instagram se invertirá 100 
soles para promocionar las publicaciones y la página web, cada una será 
segmentada en base a los distritos definidos de nuestro tamaño de 
mercado. 
 
Ilustración 54: Presupuesto de una publicación en la Página de Facebook de La Bolsa 
de Juguetes 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes 
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Ilustración 56: Segmeno de clientes en Facebook 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes
Ilustración 55: Detalle de publicación pagada en Facebook 
Fuente: Facebook de La Bolsa de Juguetes 
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● Google Ads 
Gracias a esta plataforma aprovecharemos la opción de segmentación que 
nos brinda para captar a nuestro público de acuerdo con las palabras claves 
de búsqueda, que tengan relación con nuestro negocio. Para tener un 
mayor alcance; invertiremos 15 días al mes, lo cual nos genera un gasto 
de 200 soles. Esta herramienta nos permitirá hacer uso del landing page 
por lo cual cada vez que un usuario haga click en el anuncio será redirigido 
a nuestra página de aterrizaje, donde se mostrará el fichero de ingreso de 
datos de contacto y la información de nuestra página web. 
 
Ilustración 57: Promoción a través de Google Ads 
  Fuente: Google Ads 
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Ilustración 58: Publicidad en Google 
   Fuente: Google  
 
 
Ilustración 59: Contacto de la Página Web 
Fuente: Página Web de La Bolsa de Juguetes
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● Página web 
Mediante nuestra página web direccionaremos la estrategia Pull, al 
mostrar la forma de negocio que proponemos, los beneficios de trabajar 
con nosotros y las ofertas de venta y alquiler de juguetes por tipo de 
necesidad. 
Por otro lado, utilizaremos la estrategia Push mediante e-mail marketing 
ya que podremos recopilar toda la información de contacto, que se 
ingresaría en la página web (big data), para hacer envíos de correos 
masivos, con la intención de incrementar la interacción de clientes 
potenciales con nuestra empresa, que impacte de manera directa y positiva 
en nuestro negocio de venta y alquiler. 
 
 
Ilustración 60: Inicio Página Web de La Bolsa de Juguetes 
 Fuente: Página Web de La Bolsa de Juguetes
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● Whatsapp 
Mediante la estrategia de atención al cliente, haremos uso de la 
plataforma de comunicación Whatsapp, con la intención de brindar 
soporte ante todas las consultas, requerimientos, sugerencias o quejas que 
podamos recibir ya sea de manera escrita o mediante llamadas. Esto, con 
la finalidad de cumplir con la satisfacción del cliente ya sea en un proceso 
de venta o posventa. Asimismo, se aprovechará la comunicación masiva 
para transferir las ofertas de la temporada o algún comunicado importante 
del negocio. 
4.5.4.1. Estrategias y actividades de promoción off line  
● Merchandising 
Como parte de las actividades de marketing de nuestra propuesta y 
siguiendo los lineamientos que hemos establecido para tener mayor 
alcance, se propone generar merchandising oficial que, de valor 
adicional a nuestro proceso de ventas, el cual será entregado en 
cada entrega/compra de producto. Los materiales por elaborar son: 
Stickers con el logo de la marca, Pines con la definición de ganador 
y ahorrador y lapiceros de uso cotidiano. De esta manera podremos 
ubicar nuestra empresa en el día a día de los usuarios inclusive 
cuando no hagan uso de las plataformas digitales. 
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4.5.4.2. Plan de Marketing Digital  
A continuación, se describirá el plan de marketing digital en base a las principales acciones planteadas para cada estrategia 
descritas líneas arriba: 
 
Ilustración 61: Plan de Marketing Digital 
Fuente: Elaboración propia
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• Presupuesto de marketing del proyecto, para los primeros 3 años  
§ Primer año: 
A continuación, se detallará los principales gastos de 
marketing en el presente período: 
- Redes sociales: Nuestra página de Facebook será 
nuestra principal red social, en la cual nuestros gastos 
más fuertes serán en los meses que proyectamos 
mayores ingresos, siendo diciembre nuestro mes con 
mayores gastos en promociones digitales por redes 
sociales; asimismo, destinaremos, un menor gasto a 
Instagram y Google Ads.  
- Página web: Se tendrá en cuenta la inversión en su 
creación inicial, para posteriormente brindarle un 
mantenimiento mensual en contenido y acciones dentro 
de la web, para que sea más atractivo y fácil de usar por 
el cliente.  
- Publicidad impresa: Como parte de nuestra estrategia 
se realizará la entrega de volantes dos veces al año 
durante un período de 3 meses, con la finalidad de 
poder potenciar nuestras ventas en los meses 
proyectados con mayores ingresos. Se contratarán a dos 
personas, los cuales se harán cargo de la repartición de 
los folletos en dos centros comerciales distintos.  
- Merchadising: Como parte de nuestra estrategia de 
fidelización se entregarán stickers, pines y lapiceros 
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con nuestra marca, en el momento de realizar la entrega 
de producto.  
§ Segundo y tercer año:  
- Facebook: Con el objetivo de tener mayor alcance se 
invertirá en publicidad de nuestras publicaciones que se 
realizaran con un formato cada vez más profesional. 
Asimismo, se mostrará mediante un video elaborado el 
proceso de entrega con nuestros clientes, con la 
finalidad de generar mayor confianza.  
- Página web: Se tendrá una renovación para cada año del 
contenido gráfico de la web, pudiendo implementar 
mayores ítems en ella.  
- Encuesta post venta: Se realizaran encuestas en Survey 
Monkey para poder medir la satisfacción de nuestros 
clientes. De esta manera, vamos a poder realizar 
mejoras e implementar nuevas acciones practicar en 
nuestro servicio.  
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§ Primer año  
 
 
 
Ilustración 62: Presupuesto de Marketing para Primer año 
 Fuente: Elaboración propia 
Actividades Detalle C/U QTY ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC Sub total
Facebook 200.00S /    1 400.00S /    400.00S /    400.00S /    300.00S / 300.00S / 300.00S / 400.00S /    400.00S /    300.00S /    300.00S / 400.00S /    500.00S /    4,400.00S /   
IG 100.00S /    1 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S /    100.00S /    1,200.00S /   
Google Ads 200.00S /    1 300.00S /    300.00S /    300.00S /    200.00S / 200.00S / 200.00S / 300.00S /    300.00S /    200.00S /    200.00S / 300.00S /    400.00S /    3,200.00S /   
Creación 1,000.00S / 1 1,000.00S / 1,000.00S /   
Renovación 1,000.00S / 1 -S /            
Mantenimiento 100.00S /    1 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S /    100.00S /    1,200.00S /   
Difus ión digital Pop up 200.00S /    1 200.00S /    200.00S /    200.00S /    200.00S /    800.00S /      
Diseño 200.00S /    1 200.00S /    200.00S /    200.00S /    600.00S /      
Impres ión 0.10S /        7200 720.00S /    720.00S /    720.00S /    2,160.00S /   
Personal 50.00S /      2 400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    3,200.00S /   
S tickers 0.20S /        500 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S /    400.00S /      
P ines 0.50S /        300 150.00S /    150.00S /    150.00S /    150.00S /    600.00S /      
Lapiceros 0.40S /        300 120.00S /    120.00S /    120.00S /    120.00S /    480.00S /      
3,220.00S / 1,300.00S / 1,300.00S / 700.00S / 700.00S / 700.00S / 2,790.00S / 1,870.00S / 1,100.00S / 700.00S / 2,790.00S / 2,070.00S / 19,240.00S / 
Redes  Soc iale s
PW
Public idad Impres a
Merchandis ing
TOTAL
2020
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§ Segundo año  
 
 
 
Ilustración 63: Presupuesto de Marketing para Segundo año 
Fuente: Elaboración propia 
Actividades Detalle C/U QTY ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC Sub Total
Facebook 200.00S /    1 200.00S /    200.00S / 300.00S / 300.00S / 300.00S / 300.00S / 400.00S /    400.00S /    300.00S /    300.00S / 400.00S /    500.00S /    3,900.00S /   
IG 100.00S /    1 100.00S /    100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S /    100.00S /    1,200.00S /   
Google Ads 200.00S /    1 100.00S /    100.00S / 200.00S / 200.00S / 200.00S / 200.00S / 300.00S /    300.00S /    200.00S /    200.00S / 300.00S /    400.00S /    2,700.00S /   
Creación 1,000.00S / 1 -S /            
Renovación 1,000.00S / 1 1,000.00S / 1,000.00S /   
Mantenimiento 100.00S /    1 100.00S /    100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S /    100.00S /    1,200.00S /   
Difus ión digital Pop up 200.00S /    1 200.00S /    200.00S /    200.00S /    200.00S /    800.00S /      
Diseño 200.00S /    1 200.00S /    200.00S /    400.00S /      
Impres ión 0.10S /        7200 720.00S /    720.00S /    1,440.00S /   
Personal 50.00S /      2 400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    2,400.00S /   
S tickers 0.20S /        500 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S /    400.00S /      
P ines 0.50S /        300 150.00S /    150.00S /    150.00S /    150.00S /    600.00S /      
Lapiceros 0.40S /        300 120.00S /    120.00S /    120.00S /    120.00S /    480.00S /      
1,900.00S / 500.00S / 700.00S / 700.00S / 700.00S / 700.00S / 2,790.00S / 1,870.00S / 1,100.00S / 700.00S / 2,790.00S / 2,070.00S / 16,520.00S / 
Redes  Soc iale s
PW
Public idad Impres a
Merchandis ing
TOTAL
2021
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§ Tercer año  
 
 
 
Ilustración 64: Presupuesto de Marketing para Tercer año 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
 
 
Actividades De talle C/U QTY ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC Sub Total
Facebook 200.00S /    1 400.00S /    400.00S / 400.00S / 400.00S / 400.00S / 400.00S / 600.00S /    600.00S /    400.00S /    400.00S / 600.00S /    600.00S /    5,600.00S /   
IG 100.00S /    1 100.00S /    100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S /    100.00S /    1,200.00S /   
Google Ads 200.00S /    1 200.00S /    200.00S / 200.00S / 200.00S / 200.00S / 200.00S / 400.00S /    400.00S /    200.00S /    200.00S / 400.00S /    400.00S /    3,200.00S /   
Creación 1,000.00S / 1 -S /            
Renovación 1,000.00S / 1 1,000.00S / 1,000.00S /   
Mantenimiento 100.00S /    1 100.00S /    100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S / 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S / 100.00S /    100.00S /    1,200.00S /   
Difus ión digital Pop up 200.00S /    1 200.00S /    200.00S /    200.00S /    200.00S /    800.00S /      
Diseño 200.00S /    1 200.00S /    200.00S /    400.00S /      
Impres ión 0.10S /        7200 720.00S /    720.00S /    1,440.00S /   
Personal 50.00S /      2 400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    400.00S /    2,400.00S /   
S tickers 0.20S /        500 100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S /    100.00S /    500.00S /      
P ines 0.50S /        300 150.00S /    150.00S /    150.00S /    150.00S /    150.00S /    750.00S /      
Lapiceros 0.40S /        300 120.00S /    120.00S /    120.00S /    120.00S /    120.00S /    600.00S /      
2,570.00S / 800.00S / 800.00S / 800.00S / 800.00S / 800.00S / 3,090.00S / 2,170.00S / 1,200.00S / 800.00S / 3,090.00S / 2,170.00S / 19,090.00S / 
2022
Redes  Soc iale s
PW
Public idad Impre s a
Merchandis ing
TOTAL
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Ilustración 65: Presupuesto de Marketing total de 3 años 
Fuente: Elaboración propia 
Actividades Detalle C/U QTY Sub total Sub Total Sub Total
Facebook 200.00S /    1 4,400.00S /   3,900.00S /   5,600.00S /   13,900.00S / 
IG 100.00S /    1 1,200.00S /   1,200.00S /   1,200.00S /   3,600.00S /   
Google Ads 200.00S /    1 3,200.00S /   2,700.00S /   3,200.00S /   9,100.00S /   
Creación 1,000.00S / 1 1,000.00S /   -S /            -S /            1,000.00S /   
Renovación 1,000.00S / 1 -S /            1,000.00S /   1,000.00S /   2,000.00S /   
Mantenimiento 100.00S /    1 1,200.00S /   1,200.00S /   1,200.00S /   3,600.00S /   
Difus ión digital Pop up 200.00S /    1 800.00S /      800.00S /      800.00S /      2,400.00S /   
Diseño 200.00S /    1 600.00S /      400.00S /      400.00S /      1,400.00S /   
Impres ión 0.10S /        7200 2,160.00S /   1,440.00S /   1,440.00S /   5,040.00S /   
Personal 50.00S /      2 3,200.00S /   2,400.00S /   2,400.00S /   8,000.00S /   
Stickers 0.20S /        500 400.00S /      400.00S /      500.00S /      1,300.00S /   
Pines 0.50S /        300 600.00S /      600.00S /      750.00S /      1,950.00S /   
Lapiceros 0.40S /        300 480.00S /      480.00S /      600.00S /      1,560.00S /   
19,240.00S / 16,520.00S / 19,090.00S / 54,850.00S / 
2022
TOTAL
Redes  Soc iale s
PW
Public idad Impre s a
Merc handis ing
TOTAL
2020 2021
 141 
4.6. Plan financiero  
4.6.1. Identificación y justificación de Ingresos y Egresos  
Nuestro catálogo de producto será dividido en las siguientes categorías: 
• Juguetes (Pequeños, medianos y grandes) 
• Muebles  
• Accesorios  
Con la finalidad de poder establecer un margen aproximado de ganancia, 
hemos considerado los siguientes porcentajes para concretar un precio de 
venta:  
 
Ilustración 66: Margen aproximado de ganacias de ventas 
Fuentes: Elaboración propia 
 
Asimismo, considerando que nuestro enfoque será el negocio del alquiler 
de productos, hemos establecido un precio de alquiler para el público, 
dentro de un período mensual, con los siguientes porcentajes: 
  
20% 35%
Línea  de Productos Sub Tipo Porcentajes año 1
Porcentajes 
año 2
Porcentajes 
año 3
Juguetes 14 17 19
Juguetes Medianos 15 18 20.25
Juguetes Pequeños 8 9.6 10.8
Juguetes Grandes 20 24 27
Accesorios 12 14.4 16.2
Muebles 20 24 27
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Ilustración 67: Margen de ganacias de alquileres 
Fuente: Elaboración propia 
 
La flexibilidad del cálculo respecto al precio de alquiler se realizará con la 
división entre el precio de alquiler (considerando el margen) entre la 
cantidad de meses (12), con ello, poder tener un precio de alquiler mensual, 
como aproximado. 
Con respecto a los egresos de la empresa, tenemos diferentes pagos, tales 
como:  
§ La compra de la mercadería inicial, con la finalidad de poder tener 
un catálogo inicial de productos 
§ También los gastos por el alquiler del almacén, cuya frecuencia de 
pago es mensual.  
§ Se suman a esto, los gastos por publicidad y marketing, como 
principales gastos son los de redes sociales (Facebook e Instagram) 
y nuestra plataforma webs. 
§ Por último, se encuentra la compra de los equipos de cómputo (lap 
tops) para cada uno de los miembros de la empresa. 
 
MARGEN DE ALQUILERES 25% 40%
Línea  de Productos Sub Tipo Porcentajes año 1
Porcentajes 
año 2
Porcentajes 
año 3
Juguetes 12 13 17
Juguetes Medianos 13 16.25 18.2
Juguetes Pequeños 6 6 8.4
Juguetes Grandes 17 17 23.8
Accesorios 7 7 9.8
Muebles 10 10 14
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Gastos administrativos: 
 
Ilustración 68: Gastos administrativos para 3 años 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Sub Total
S/3,787.33 S/470.33 S/470.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/770.33 S/11,661.00
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Sub Total
S/1,430.33 S/1,430.33 S/1,430.33 S/1,430.33 S/1,430.33 S/1,430.33 S/1,405.33 S/1,405.33 S/1,405.33 S/1,405.33 S/1,405.33 S/1,405.33 S/17,014.00
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Sub Total
S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/1,755.33 S/21,064.00
2022
2020
2021
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4.6.2. Estado de Ganancias y pérdidas  
A continuación, presentamos el Estado de Ganancias y Pérdida y su 
proyección por los 3 años siguientes.  
 
 
Ilustración 69: Estado de resultados de los 3 años 
Fuente: Elaboración propia
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4.6.3. Inversión inicial y en los primeros 3 años  
Nuestra inversión inicial, se encuentra principalmente distribuida por el 
desarrollo de la página web, la cual es la principal fuente de obtención de 
nuestros clientes. En una menor proporción, la obtención de materia prima, 
el alquiler del primer mes, la compra de los equipos iniciales, la publicidad 
de la primera semana y la caja chica para la compra de futura mercadería.  
A continuación, presentamos la distribución de la Inversión inicial y la 
proyección por los 3 siguientes años.  
 
Tabla 18: Inversión en los 3 años 
Fuente: Elaboración propia 
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Respecto al aporte de Capital, durante el primer año, se emitirán acciones 
por el valor de S/1.00, las cuales daran un total de S/. 9, 000. Dicho aporte 
se recibirá únicamente efectivo, puesto que servirá para cubrir los gastos 
iniciales para comenzar a operar. 
 
Tabla 19: Aporte de Capital 
Fuente: Elaboración propia 
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4.6.4. Balance y flujo de efectivo de los primeros 3 años 
Para el desarrollo del flujo de caja, hemos detectado periodos estacionales 
en donde nuestra venta llegara a sus mejores números dentro de un periodo 
anual.  
• Julio = Al 70% de las ventas 
• Agosto = Al 75% de las ventas  
• Noviembre = Al 80% de las ventas 
• Diciembre = Al 100% de las ventas  
Para el resto de los meses se está considerando fluctuaciones del 
decrecimiento en los porcentajes de ventas, llegando a estar en un tope 
mínimo del 55% de ventas en el mes de junio.  
Considerando, además, que nuestro enfoque de negocio será el alquiler de 
los productos, le estamos dando un peso de 60% a nuestros ingresos por 
alquiler, y el 40% restante al de las ventas. De este modo, tendremos una 
ponderación en promedios porcentuales entre las categorías de productos 
antes mencionadas, es decir, sabremos cuanto será el porcentaje de 
participación dentro de la venta y/o alquiler de cada categoría de producto 
respectivamente.  
También, es importante considerar que estamos consideran una proyección 
de crecimiento de ventas del 12% para el segundo año, y del 10% para el 
tercer año respecto al segundo. Por lo consiguiente, nuestro principal 
objetivo será la reducción del costo de venta, puesto que para el segundo 
año del negocio se tendrá un mejor manejo de este.   
El balance General por los siguientes 3 años es el siguiente: 
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Ilustración 70: Balance general a diciembre de 2020 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Ilustración 71: Balance general a diciembre de 2021 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 72: Balance general a diciembre de 2022 
Fuente: Elaboración propia 
 150 
 
 
Ilustración 73: Flujo de efectivo de los 3 años 
Fuente: Elaboración propia
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4.6.5. Análisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres años 
vista  
A continuación, se presentarán los 3 escenarios (Optimista, Pesimista y 
Neutral) del estado de Balance de ganancias y Pérdidas: 
• Escenario Optimista: 
En este escenario, Los ingresos tras un arduo trabajo en conjunto de los 
miembros de la organización, se pronostica que las ventas incrementarán 
hasta un 50 %, en las dos líneas, venta y alquiler.  
 
Ilustración 74: Escenario Optimista 
Fuente: Elaboración propia  
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• Escenario Negativo:  
En este escenario, las ventas se nos llegan a caer hasta un 70%, esto se 
puede deber a un problema de la Página web, el plan de marketing es 
poco efectivo y/o la entrada de un nuevo competidor.  
 
Ilustración 75: Escenario Pesimista 
    Fuente: Elaboración propia  
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• Escenario neutral 
En este escenario, se encuentra las Ventas distribuidas de forma inicial, 
tal y como se presenta el Estado de Balance de Ganancias y Pérdidas 
inicial.  
 
Ilustración 76: Escenario Neutro 
 Fuente: Elaboración propia  
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4.6.6. Indicadores Financieros  
 
● Cálculo del Costo de Oportunidad de Capital (COK) 
Nuestro cok es la tasa de descuento del rendimiento esperado de la mejor 
alternativa de igual inversión con igual riesgo, para calcular la tasa tenemos 
que hallar primero nuestro CAPM, que es la valoración de activos 
financieros.  
Sin embargo, nuestro COK está afectado por el riesgo, directamente de 
nuestro capital, puesto que por el momento la inversión no se encuentra 
financiada por ninguna entidad bancaria. Además, el Wacc, al no verse 
afectada por otra variable más que el capital social, es igual al Cok. 
Finalmente, nuestro COK es del 12,024%. 
 
Ilustración 77: Indicadores 
Fuente: Elaboración propia
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4.7. Plan de Financiamiento  
4.7.1. Modelo de financiamiento propuesto 
Para el caso de la Bolsa de Juguetes, se ha considerado no optar por 
financiarse mediante alguna entidad bancaria. Debido a que se espera que el 
negocio podrá manejar la demanda que se espera tener en una proyección de 
3 años; asimismo, las necesidades que tenga la empresa en lo que capital se 
refiere. En segundo lugar, un costo de financiamiento necesario para el 
proyecto sería elevado, por ende, afectaría nuestra caja del negocio.  
A continuación, se detallará el aporte de cada inversionista:  
 
Tabla 20: Aporte de cada Inversionista 
Fuente: Elaboración propia  
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4.7.2. Valorización del proyecto  
Para estimar la valorización del proyecto, primero se consiguió la tasa 
porcentual por el banco, en un plazo mayor a 360 días, tomando en cuenta el 
siguiente link:  
http://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTip
oCreditoEmpresa.aspx?tip=B  
Se ha tomado como referencia dentro de la información brindada al banco 
BBVA, sector microempresa, siendo el porcentaje de 10.46% 
Además, teniendo en cuenta que nuestra inversión inicial es de S/ 45, 000 y 
los resultados de los flujos anuales, el resultado de la valorización será la 
siguiente:  
 
Ilustración 78: VAN del Proyecto 
 Fuente: Elaboración propia 
 
El resultado de nuestra valorización resulta ser positivo.  Esto se  debe al 
resultado que arrojó la fórmula del VAN, por lo cual podemos concluir que 
neustro proyecto es viable.
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4.8. Cronograma de puesta en marcha  
 
• Marketing  
 
 
Ilustración 79: Cronograma de Puesta en Marcha - Marketing 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4
Creacion de pagina web Jefa de Marketing Terminado
Configuracion de redes sociales Jefa de Marketing Terminado
Definicion de contenido en redes sociales Jefa de Marketing Terminado
Publicidad pagada en redes y google ads Jefa de Marketing En proceso
Elaboracion de merchandising Jefa de Marketing En proceso
Adquisicion de linea de telefono para Whatsapp Jefa de Marketing En proceso
Atencion al cliente por Whatsapp Jefa de Marketing En proceso
Encuesta posventa SurveyMonkey Jefa de Marketing En proceso
Medir resultados en cada plataforma Jefa de Marketing En proceso
Implementacion de contramedidas Jefa de Marketing En proceso
Actividades de Marketing
Enero Febrero Marzo Abril
Actividad Responsable Status
Octubre Noviembre Diciembre
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• Desarrollo del negocio  
 
 
Ilustración 80: Desarrollo del Negocio 
Fuente: Elaboración propia
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5. Conclusiones y recomendaciones. 
 
Conclusiones:  
• Por medio de las entrevistas pudimos validar nuestra solución al problema 
detectado, puesto que muchos de los entrevistados aceptan que es guardar 
juguetes, accesorios o muebles, definitivamente les quita espacio. Además, 
confirmaron que muchas veces han comprado productos usados y en buen estado 
por medio de internet. Así, nuestra propuesta les ahorra tiempo y les abre opciones 
de negocio con esos productos  
• Nuestros competidores ofrecen alternativas de distintos productos, en cambio, 
nuestra plataforma apunta específicamente a un sector del público. Sin embargo, 
llevan mucho tiempo dentro del mercado, y las personas se encuentran 
acostumbrados a usar esos medios para buscar productos usados.  
• Existe una gran oportunidad en el comercio electrónico, puesto que, en la 
actualidad las personas buscan alternativas de comercio por ese medio.  
• Se debe aprovechar al máximo toda la relación, interacción y difusión que 
permiten las redes sociales. 
• Los motores de búsqueda online son fundamentales para captar clientes 
potenciales y que podemos explotar mediante Google Ads. 
• La información para difundir ya sea de contenido o promoción, debe estar 
orientada a generar más clientes Ganadores y Ahorradores mediante una 
propuesta de impacto, lo que permitirá de manera directa incrementar las ventas 
y alquiler. 
• Todos los estudios previos a la elaboración de esta propuesta fueron pilares para 
conocer con exactitud el tipo de cliente en específico al que nos debemos dirigir 
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con lo cual nuestro contenido también debe estar orientado a fidelizar a los 
mismos. 
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Recomendaciones:  
• Definitivamente nuestro principal medio de publicidad serán las redes 
sociales, por eso es recomendable publicar contenido de cómo funciona 
nuestro negocio, y promocionando los productos obtenidos en el transcurso. 
• Debemos potenciar y brindarle la confiabilidad necesaria a los usuarios para 
que utilicen nuestra plataforma 
•  Debemos asegurarnos de que en algún punto del proceso del proyecto 
tengamos un contacto presencial con el cliente, con la finalidad de brindarla 
aún más confianza en la entrega del producto  
• Debemos tener almacenada una base datos adecuada con la cual se pueda 
trabajar los clientes que deseen alquilar, comprar, vender o donar productos 
de niños. 
• Considerar todos los tipos de juguetes, accesorios o muebles que no 
comercializamos, pero que forman parte de la búsqueda de los clientes, para 
una futura implementación. 
• Todas las actividades propuestas deben ser cumplidas según el cronograma 
establecido, para que no se altere el programa de presupuestos. 
• Los resultados de las encuestas posventa deben ser orientados a reforzar los 
procesos, la atención y la oferta ofrecida en todas las plataformas. 
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